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—— A Be HAR 


销售 不 必 处 处 遵循 游戏 规则 
销售 必须 服从 执行 根本 法 则 
世上 每 一 名 销售 员 都 在 想方设法 做 出 更 高 的 销售 业绩 。 有 可 能 ， 你 


还 挣 扎 在 销售 定额 或 者 销售 计划 的 边缘 ， 不 得 不 缕 尽 脑汁 ， 也 有 可 能 ， 
你 已 经 做 得 顺风 顺水 ， 还 盼 着 更 上 一 层 楼 。 


你 很 伍 运 ， 要 想 夹 出 更 多 的 东西 ， 办 法 绝 不 止 一 种 。 


现实 : 你 面临 这 样 一 种 销售 情境 一 一 交易 失败 。 你 很 肯定 本 该 顺利 
拿 下 这 笔 生 意 ， 只 可 惜 事 与 愿 违 ， 茶 些 事 〈 或 者 某 件 事 ) 出 了 差错 。 


或 许 ， 你 会 怪 徘 于 人 价格、 采购、 招标、 竞争 之 类 的 各 种 外 界 因素 ， 
但 事实 是 一 一 你 之 所 以 丢掉 这 笔 生意 ， 是 因为 你 违反 了 茶 一 条 销售 法 
则 。 


“是 价值 与 价格 法 则 ? 


AS 


© 还 是 你 没 能 建立 信任 ? 


是 
不 论 违反 哪 一 条 法 则 ， 结 果 都 会 让 你 丢掉 生意 。 


时 光 倒 流 : 20 世 纪 70 年 代 中 期 ， 我 和 一 大 帮 竞 争 对 手 在 纽约 城中 心 
斗 得 你 死 我 活 。 最 后 我 局 了 。 顾 得 光明 正大 。 


随 着 年 纪 渐 长 ， 我 才 慢 慢 意识 到 ， 我 早年 的 成 束 是 建立 在 沟通 能 
的 基础 上 。 我 的 对 手 们 缺少 像 我 这 样 的 热情 ， 也 没有 像 我 这 样 的 信念 ， 
更 没有 将 目 己 的 热情 和 信念 传递 给 顾客 的 本 事 。 


请 别 误 以 为 我 经 手 的 每 一 笔 生意 都 能 成 交 。 我 还 差 得 远 呢 。 但 我 可 
以 告诉 你 ， 我 从 每 次 失败 中 都 总 结 出 教训 ， 也 都 写成 了 文字 。 


之 后 的 儿 年 里 ， 我 开始 把 自己 的 销售 理念 和 销售 朱 略 教 给 别人 。 我 
发 现 我 确实 能 把 自己 的 销售 热情 给 传递 出 去 ， 还 能 让 人 品 逆 乐风。 人 们 
采纳 了 我 的 建议 ， 层 试 不 爽 。 没 多 信 ， 越 来 越 多 的 人 部 想 要 学 习 我 更 多 


目 从 我 充分 理解 目 己 的 热情 是 源 于 热爱 ， 我 的 领情 和 愿景 便 不 断 发 
展 ， 也 变 得 清晰 : 


。 目 从 我 明白 我 热爱 销售 ， 我 就 想 要 做 到 最 好 。 

“ 目 从 我 明白 我 热爱 销售 写作 ， 我 就 想 要 做 到 最 好 。 
。 自从 我 明白 我 热爱 销售 演讲 ， 我 就 想 要 做 到 最 好 。 
你 能 不 能 也 像 我 一 样 ， 说 说 你 对 本 职工 作 的 热爱 呢 ? 
慢 慢 来 吧 ， 这 需要 时 间 。 

1. 销售 生涯 的 头 一 个 10 年 ， 我 学 到 了 销售 的 规则 。 


2. ”销售 生涯 的 第 二 个 10 年 ， 我 更 热爱 销售 ， 也 更 信赖 自己 销售 的 
产品 。 

3. ”销售 生涯 的 第 三 个 10 年 ， 我 开始 人 迫切 想 要 把 自己 学 到 的 一 切 通 
过 写作 和 演讲 传达 给 他 人 ， 让 其 他 人 也 能 将 我 的 技巧 、 我 的 成 就 转变 成 
他 们 的 技巧 、 他 们 的 成 就 、 他 们 的 财富 一 一 或 者 更 确切 地 说 ， 你 的 财 


Kal 


3.5. 如今， 销售 生涯 的 第 四 个 10 年 过 去 了 ， 我 终于 明白 ， 唯 有 遵 
从 牢 不 可 破 的 法 则 ， 才 能 最 终 实现 我 们 期 望 的 结果 一 一 销售 成 交 ! 


现在 ， 我 将 自己 的 销售 知识 和 销售 成 就 精 炬 成 21.5 条 销售 法 则 ， 这 
些 法 则 不 仅 是 不 证 上 自明 的 真理 ， 更 是 帮助 你 提升 销售 业绩 的 踏 脚 石 。 


一 旦 你 读 过 这 些 销售 法 则 ， 认 真理 解 ， 用 心 实践 ， 就 会 明日 这 些 法 
则 为 何 牢 不 可 和 破 。 一 旦 你 开始 掌握 这 些 法 则 ， 就 会 为 目 己 的 销售 和 事业 
成 功 莫 定 坚实 的 基础 。 


那 是 你 辛勤 工作 换 来 的 末 实 。 那 是 你 应 得 的 奖 舍 。 


如 果 学 会 这 些 法 则 
来 得 更 加 容易 、 更 加 快速 。 


如 果 努 力 掌握 这 些 法 则 一 一 那么 销售 果实 会 


—— AB + HAR 
掌握 销售 法 则 ， 
包 你 满载 而 归 。 


—— AB + BFR 
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你 是 等 想 买 东西 的 人 不 停 打 电话 过 来 呢 ， 还 是 〔 像 傻瓜 一 样 ) 仍 在 
做 陌生 拜访 呢 ? 随便 问 问 而 已 啦 。 你 认为 目 己 在 市 场 上 的 价值 是 什么 ? 
我 希望 你 能 在 价值 方面 占据 主动 。 要 是 你 能 癌 市 场 持续 注入 足够 的 价 
值 ， 那 么 想 购买 的 客户 就 会 主动 打 电 话 给 你 。 这 就 是 杀手 级 法 则 。 


95 / 95 定 理 ， 你 属于 哪 95? 


如 果 潜 在 客户 主动 电话 联系 你 ， 出 于 种 种 原因 想 要 购买 你 的 产品 
《可 能 因为 他 们 听 资 了 你 的 一 些 好 事 儿 ， 也 可 能 因为 他 们 读 到 与 你 有 关 
的 东西 ， 还 有 可 能 是 他 们 读 过 你 写 的 东西 ， 或 是 其 他 人 的 文字 里 提 到 了 
你 ) ， 那 么 你 能 因此 成 交 进 而 建立 关系 的 可 能 性 是 95%。 


胜算 不 低 。 


BA: Ear Sask, Ante MSC AR 


回归 现实 : 你 走 进 办 公 室 ， 坐 在 桌子 前 。 今 天 ， 你 将 要 《〈 而 且 是 必 
须要 ) 给 潜在 客户 打 100 个 电话 〈 而 且 是 向 陌生 人 进行 电话 推销 ) 。 


最 后 对 方 说 “不 ”并且 挂 新 电话 的 可 能 性 是 959%6。 胜 算 渺 茫 。 而 在 剩 
下 59% 多 少 有 点 儿 兴 趣 的 听众 里 面 ， 最 终 出 钱 购买 的 人 可 能 只 有 一 个 。 


问题 是 ， 你 还 得 要 用 尽 每 条 销售 渠道 ， 历 经 整个 销售 周期 ， 为 的 就 
征 换 来 仅 此 一 个 客户 。 产 品 供应 、 客 户 约 谈 、 建 议 书 、 招 投标 、 随 后 跟 
进 的 广告 攻势 、 锁 定 有 发 言 权 的 决策 人 ， 还 有 其 他 你 《或 你 的 公司 ) A 
为 自身 能 力 无 法 为 市 场 提 供 价值 而 树立 起 来 的 一 道道 销售 屏障 。 


问题 重 述 : 如 果 你 能 接 到 潜在 客户 的 主动 来 电 ， 那 么 销售 达成 的 概 


率 是 95%， 如 果 你 要 主动 向 潜在 客户 去 电 ， 那 么 销售 流产 的 概率 也 是 
95%。 


摘 一 些 唾 手 可 得 


REA: 过 去 10 年 间 《〈 昨 天 ) ， 很 有 可 能 你 已 经 靠 采 
可 能 也 这 样 搞 量 目 


的 果实 而 获得 销售 大 丰收 ， 而 身 为 销售 员 的 你 ， 
己 : “我 很 出 色 。 我 可 以 跻身 总 统 俱乐部 。>” 


SR: 突然 之 间 你 就 来 到 了 今天 ， 眼 下 你 正在 四 处 搜寻 果实 。 不 料 
哪儿 都 找 不 者 了 。 


如 今 你 已 陷入 了 手忙脚乱 模式 ， 原 因 如 下 : 
1. 你 没有 搭建 好 任何 一 种 社交 媒体 平台 。 
2.， 你 没有 任何 可 供 证 明 自 身价 值 或 所 售 产品 价值 的 视频 资料 。 
3， 你 在 同业 市 场 上 名 声 罕 察 甚至 默默 无 闻 。 


4. 你 销售 的 产品 或 服务 竞争 相当 激烈 ， 你 很 难 脱 颖 而 出 ， 很 难 超 
越 那些 你 痛恨 的 家 伙 一 一 你 的 竞争 对 手 。 


4.5.， 你 没有 向 现 有 客户 一 周 接 一 周 地 发 送 有 价值 的 信息 。 


要 是 你 到 现在 还 在 使 用 营销 信息 或 者 销售 信息 ， 那 么 这 些 东西 起 到 
的 作用 是 推 远 而 不 是 拉 近 ， 是 排斥 而 不 是 吸引 。 


明天 : 这 让 我 想到 明天 。 或 者 借用 迪斯尼 乐园 的 说 法 ， 束 是 “明日 
世界 *。 你 从 心底 相信 ， 只 要 眼下 的 经 济 形势 有 所 改观 , “明日 世界 ” 束 
会 步 入 正轨 ， 一 切 都 会 好 起 来 一 一 当然 ， 你 也 会 过 上 竺 福 快乐 的 日 子 ， 
重新 加 入 总 统 俱乐部 。 


你 可 能 还 会 像 隔壁 园区 的 “ 约 想 世界 ?那样 ， 跟 米奇 和 米妮 握手 ， 还 


要 特别 问候 高 发 三 。 


AWGN: “RASTER HE, TILA ORB EE. “BO 
你 上 一 次 没准 备 好 ， 下 一 次 也 没准 备 好 ， 那 么 该 大 干 一 场 的 时 候 残 是 现 
在 。 更 强 、 更 快 、 更 努力 ， 还 要 比 以 往 任何 时 候 更 有 决心 。 


CUM ES ABE, SOP MPRA, BALK er 
AAT ISP EG OTA LE PF BEB TS OT RRS Fo 


为 此 ， 你 必须 提供 有 价值 的 服务 ， 你 必须 成 为 有 价值 的 合作 伙伴 ， 
你 必须 成 为 价值 的 提供 者 。 如 有 果 做 不 到 ， 你 只 能 失去 这 笔 生 意 ， 或 者 更 
糟 的 是 ， 客 户 会 要 求 你 降低 报价 。 在 这 个 利润 至 上 的 世界 里 ， 降 低 售 
价 跟 丢 掉 生 意 没什么 两 样 。) 


现在 ， 是 时 候 给 你 自己 投资 了 。 现 在 ， 是 时 候 给 客户 投资 了 ， 这 样 
A Be TE BU HERZ TA Ea 95% GE. BUTE, ZEIT LES IME Ae 33 
了 。 


我 所 推荐 的 做 法 很 少 有 蔡 代 办 法 : 即便 是 有 方法 可 以 蔡 代 ， 也 没有 
任何 一 种 方法 能 像 我 的 建议 那样 有 效 。 

很 多 销售 员 这 一 刻 都 在 做 什么 呢 ? BEA HAE, BA Ta AE 
该 关心 客户 幸福 度 之 时 ， 他 们 在 担心 自己 的 饭碗 ; 该 关注 客户 忠诚 度 状 
况 之 时 ， 他 们 在 担心 世界 的 状况 。 


上 面 所 说 的 95% 成 功 末 上 略 固 然 非 第 简单 ， 但 要 想 接 到 源源 不 断 的 客 
户 来 电 ， 也 得 付出 诸多 努力 : 


。 成 为 贯彻 一 致 的 价值 提供 者 ， 尤 其 是 面向 现 有 客户 。 


“利用 社交 媒体 平台 ， 发 布 现 有 客户 和 潜在 客户 都 能 从 中 受益 的 价 
值 信息 。 


。 树 立 无 可 挑剔 的 声誉 。 


。 说 得 现 有 客户 的 认可 、 支 持 和 忠诚 度 。 
“运用 所 有 出 色 运 动员 都 会 用 到 的 策略 : 自我 对 话 等 于 自我 排练 。 


告诉 自己， 你 可 以 接 住 飞 过 本 垒 板 的 球 ， 千 诉 目 己 ， 你 可 以 击 出 本 
垒 打 ;告诉 自己， 你 可 以 在 接 到 弃 踢 球 后 回 攻 达 阵 。 并 且 想 象 目 己 成 功 
做 到 了 。 


弄 清 你 的 价值 信息 所 在 ， 既 考虑 到 你 的 客户 感知 ， 也 能 让 客户 乐意 
接受 。 


然后 完成 下 面 这 件 95% 的 销售 员 完 不 成 的 事 : 起 号 行动 ， 今 天 就 开 


吉 氏 免费 小 贴 士 : 


如 果 你 想 阅 读 更 多 如 何 让 潜在 客户 持续 来 电 的 策略 ， 请 访问 
www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 “Unsolicited”( 主动 来 
电 ) 。 


在 我 多 年 来 的 成 就 背后 ， 
努力 工作 一 直 是 我 的 秘密 武器 。 
你 也 能 做 到 。 
一 一 杰 弗 里 。 吉 特 默 


告别 阳 生 拜访 ， 建 议 五 化 八 门 


直到 现在 ， 还 有 人 认为 陌生 拜访 在 销售 界 存在 一 定价 值 ， 我 实在 受 


不 了 这 种 论调 。 求 求 你 们 告诉 我 ， 价 值 到 底 在 哪儿 ? 

我 们 来 看 看 下 面 这 些 统 计数 据 和 事实 吧 .……. 

。 惨遭 拒绝 : 可 能 性 为 95% 以 上 。 

。 中 途 打 断 : 可 能 性 为 100%。 

。 对 方 已 经 听 过 你 要 卖 的 东西 : 可 能 性 为 100%。 

。 对 方 已 经 有 了 你 要 卖 的 东西 : 可 能 性 为 100%。 

。 要 求 接 通 决策 人 电话 时 受阻 : 可 能 性 为 100%。 

。 缺少 针对 客户 的 个 性 化 准备 : 可 能 性 为 100%。 

。 大 多 数 销售 经 理 做 不 到 他 们 要 求 麻 下 销售 员 做 的 事 。 

。 影 响 销售 员 业 绩 的 最 主要 原因 是 拒绝 。 

*。 问 问 任 何 一 位 销售 员 ， 他 们 是 布 望 做 100 次 卫生 拜访 ， 还 是 币 户 
获得 1 次 引荐 。 

fel: 既然 统计 数据 已 经 这 么 骇人听闻 ， 为 什么 销售 经 理 还 要 坚持 
进行 陌生 拜访 ， 甚 至 还 要 统计 次 数 呢 ? 


回答 : 我 实在 是 想 不 通 。 
卫生 拜访 糟糕 透 了 了。 
要 告别 陌生 拜访 ， 以 下 是 与 现实 世界 相 联结 的 12.5 条 策略 : 


1. 建立 关系 ， 获 得 引荐 。 拜访 现 有 客户 ， 提 供 想 法 ， 给 予 帮 助 。 


2. 使 用 Linkedln 网 站 获得 新 人 脉 。 使 用 “关键 词 ” 搜 索 功 能 ， 开 
辟 你 从 没 考虑 过 的 潜在 客户 群 ; 与 他 们 建立 联系 ， 但 不 要 使 用 网 站 的 标 
准 措 锌 ， 用 词 要 原创 。 


3. 借助 非 正 式 关 系 网 络 ， 请 对 方 介绍 客户 。 建 立 与 维护 本 地 关系 、 
特定 行业 关系 ， 对 于 获得 成 功 而 言 至 关 重 要 。 从 你 尊重 和 欣赏 的 人 群 中 
准确 定位 同样 尊重 和 欣赏 你 才能 的 人 。 


4. 参与 尽 可 能 高 层次 的 面对面 交流 。 不 要 参加 “8 小 时 以 外 ”的 业 
余 鸡 尾 酒 会 ， 而 要 加 入 高 层次 的 主管 小 组 并 参与 讨论 。 


5. 加 入 商业 协会 ， 而 非 销 售 下 线 俱乐部 。 设 法 融入 企业 所 有 者 齐 聚 


一 党 的 组 织 机 构 ° 


6. 公开 演讲 。 所 有 民间 团体 都 渴望 看 到 每 周 例会 上 冒 出 一 个 又 一 个 
演讲 者 ， 不 妨 让 自己 成 为 万 众 期 待 的 那个 演讲 者 。 如 果 你 做 了 一 场 有 价 
值 的 报告 ， 一 场 让 人 牢记 的 演讲 ， 那 么 现场 每 位 听众 都 会 想 要 与 你 建立 
关系 。 每 做 一 次 演讲 ， 你 就 有 望 赢得 50 个 发 展 机 会 。 


7. 商 展 发 言 。 与 其 绞 尽 脑汁 让 客户 一 步 一 步 推 村 入 洞 ， 何 不 就 在 现 
场 做 一 番 精 彩 演 说 ， 好 让 每 个 走 过 展 台 的 人 都 驻足 称赞 呢 ? 


8. 撰写 文章 。 世 上 再 没有 什么 东西 能 像 文字 那 般 魅力 无 穷 了 。 写 作 
能 够 改变 一 种 职业 ， 这 方面 我 就 是 个 活生生 的 例子 。 让 自己 成 为 著名 的 
业内 专家 ， 把 自己 摆 在 可 能 答应 购买 的 那些 人 面前 。 


9. 撰写 行业 白皮书 。CE0 们 想 做 的 事 儿 都 大 同 小 异 ， 就 是 打造 出 色 
信誉 度 、 维 持 客户 忠诚 度 、 维 护 员 工 忠 诚 度 、 杜 绝 问 题 、 保 证 安全 、 设 
法 获 利 。 不 妨 写 写 你 们 行业 的 具体 做 法 ， 这 样 每 个 人 都 会 想 找 来 读 (也 

想 与 你 会 面 ) 。 写 白皮书 好 ， 还 是 写 小 册子 好 ? 这 个 问题 该 由 你 来 回 
。 哪 个 更 有 可 能 让 你 受 邀 入 门 ?哪个 更 有 可 能 让 你 赢得 尊重 ? 哪个 更 


会 
答 


有 可 能 让 你 树立 声誉 ? 还 有 最 当头 棒 喝 的 问题 : 哪个 是 你 自己 正在 用 
的 ? 


10. 提供 引荐 。 没 错 ， 提 供 引 荐 。 要 想 获 得 尊重 ， 要 想 财 源深 滚 ， 
要 想 有 口 尼 碑 ， 要 想 名 满 天 下 ， 还 能 有 什么 更 好 的 办 法 ? 警告 这 一 点 
ERE Date! 


11. 向 现 有 客户 和 潜在 客户 每 周 发 送 一 次 价值 信息 。10 多 年 来 ， 我 
的 每 周 专 栏 文 章 和 电子 邮件 杂志 《销售 咖啡 因 》 (Sales Caffeine) 一 
直 为 我 的 客户 提供 价值 ， 也 为 我 带 来 收益 。 那 么 你 的 呢 ? 


12. 联系 还 没有 100% 使 用 足 产 品 线 的 既 有 客户 。 请 记 住 : 金子 就 
在 自家 后 院 。 不 必 打 电话 给 陌生 人 ， 应 该 打 电话 给 现 有 客户 ， 向 他 们 介 
绍 更 多 业务 。 


12.5. 重新 接触 流失 客户 。 这 个 策略 虽然 少 有 人 用 ， 但 绝对 比 世 上 
任何 陌生 和 拜访 活动 都 赚 得 更 多 。 联 系 流失 客户 需要 很 大 的 勇气 ,但 一 旦 
弄 清 他 们 “为 什么 ”流失 ， 你 就 可 以 想 出 办 法 ， 重 新 揽 回 这 些 生意 一 一 
往往 比 手头 生意 的 一 半 还 要 多 。 


陌生 拜访 的 时 间 挑 战 : 要 给 陌生 人 拨打 这 些 无 用 的 销售 电话 ， 你 真 
正人 花费 的 时 间 有 多 少 ? 你 不 会 想 知 道 答 采 的 。 你 花费 的 这 些 时 间 里 ， 浪 
费 的 时 间 又 占 多 少 ? 你 更 不 会 想 知 道 答案 了 。 


非 要 给 陌生 人 打 电 话 不 可 ? 老板 命令 你 必须 做 陌生 拜访 ? 这 里 教 你 
一 招 儿 灵活 变通 的 策略 : 合理 分 配 时 间 。 


要 是 你 一 周 得 做 50 次 陌生 拜访 ， 那 么 请 合理 分 配 时 间 ， 腾 出 足够 的 
小 时 数 ， 这 一 周 也 要 联系 50 位 现 有 客户 或 流失 客户 。 


然后 ， 要 求 老 板 和 你 一 起 完成 以 上 两 件 事 。 让 他 / 她 杀 眼 看 到 陌生 
拜访 坚 无 用 处 。 请 他 们 也 打 50 个 陌生 销售 电话 试 试 。 


我 敢 打赌 ， 他 们 做 不 到 ， 也 不 会 做 。 


现实 : 巧 用 上 述 策略 吸引 有 意愿 的 买 家 ， 你 就 能 让 自己 的 销售 数字 
翻 一 番 。 老 板 绝 不 会 过 问 你 有 没有 拨打 过 某 个 推销 电话 ， 一 丁点 儿 都 不 
会 。 事 实 上 ， 老 板 只 会 问 你 ， 你 到 撒 是 怎么 办 到 的 。 


如 果 违 反 法 则 : 你 要 是 还 在 给 陌 生 人 打 推 销 电话 ， 挖 掘 潜 在 客户 ， 
那么 就 已 经 违反 了 这 条 法 则 。 单 罪 陌生 拜 访 ， 你 怎么 可 能 谈 成 一 笔 具 有 
长 期 关系 和 客户 忠 城 度 的 生意 呢 ? 


好 吧 ， 说 起 给 陌生 人 打 推 销 电话 ， 求 对 方 引 存 ， 签 下 一 单 义 一 单 不 
怎么 持久 的 合同 ， 确 实 有 些 公司 在 这 方面 做 得 很 成 功 。 但 是 ， 他 们 付出 
的 代价 是 : 客户 流动 性 很 蜗 ， 销 售 团 队 流动 性 很 蜗 ， 客 尸 忠 城 度 几乎 为 
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书 、 价 格 较劲 ， 还 会 撞 上 其 他 形形色色 的 障碍 ， 大 大 拉 低 你 的 某 些 销售 
能 力 ， 连 谈 成 生意 都 有 问题 ， 更 不 用 说 赢得 生意 了 。 


如 果 遵 从 法 则 : 如 果 你 能 吸引 有 意愿 的 买 家 ， 那 些 准备 买 东 西 的 人 
就 会 不 停 打 电话 给 你 。 你 要 做 的 事情 就 是 回答 “好 ”， 然 后 表现 得 态度 友 
善 ， 乐 于 助人 ， 也 很 容易 合作 。 


除了 电话 一 直 啊 起 ， 这 条 法 则 还 能 带 来 许多 其 他 好 处 : 


自信 、 自 尊 冲 天 飞涨 。 


。 无须“ 界定 目标 买 家 ”， 主 动 来 电 的 人 就 已 自动 界定 为 目标 买 
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* 唯一 要 做 的 事 就 是 帮助 他 们 。 
。 价格 战 不 再 成 为 问题 。 
“士气 得 到 提 振 。 


“。 销售 同样 得 到 提 振 ! 


注意 : 本 条 法 则 有 理 有 据 ， 很 好 理解 一 一 这 是 轻松 的 部 分 。 本 条 法 
则 需要 长 期 努力 ， 壮 勤 付 出 一 一 这 是 辛 匠 的 部 分 。 


不 要 像 大 多 数 销售 员 一 样 ， 

不 愿意 做 让 销售 变 轻松 的 辛苦 工作 。 

啊 哈 ! 陌生 拜访 已 死 。 只 有 无 知 的 人 还 在 继续 做 。 
你 是 想 获 得 一 次 引荐 ， 

还 是 做 一 百 次 陌生 拜访 ? 

啊 哈 ! 把 时 间 投 入 到 能 换 来 最 高 回报 的 事情 上 。 


实现 关键 :“ 启 取 9596? 不 只 是 一 种 策略 ， 更 是 一 段 过 程 。 这 个 理念 
需要 花 时 间 才 能 实现 。 这 是 好 事 儿 。 再 也 不 会 碰 上 “这 个 月 达 不 到 目标 
就 滚 晶 ”的 个 人 或 者 企业 了 。 还 有 ， 这 条 法 则 并 不 是 类 似 于 “Google 一 下 
广告 词 ?那样 简 短 的 过 程 ， 而 是 所 谓 的 长 期 成 略 ， 能 产生 长 期 影 鸣 长 
期 战略 。 


没 错 ， 你 会 踏 上 一 段 漫 长 的 上 坡 路 。 至 于 坡度 的 大 小 ， 取 决 于 你 当 
条 的 平台 、 信 息 类 型 、 直 接 销 售 需 求 以 及 领导 者 的 愿景 。 这 是 “过 程 ” 前 
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那么 留 给 你 的 任务 在 于 ， 吸 引 有 意愿 的 买 家 是 获得 长 期 销售 成 功 的 
关键 ， 现 在 是 时 候 局 程 了 。 


要 是 今天 就 开始 ，6 个 月 后 能 步 入 正轨 ， 一 年 后 能 美梦 成 真 。 然 
后 ， 电 话 束 会 不 停 打 进来 。 


凭 什么 要 相信 我 说 的 话 是 真 的 ? 告诉 你 吧 ， 过 去 20 年 来 ， 我 一 直 都 
属于 上 边 儿 那 95%。 


衡量 标准 : 我 个 人 使 用 Twitter〈 推 特 ) 来 衡量 我 们 的 工作 效率 。 我 
的 目标 是 每 天 收 到 转 友 和 评论 共计 100 条 。 


你 可 以 把 自己 的 目标 定 为 每 天 收 到 转发 10 条 。 评 估 一 下 你 的 信息 在 
他 人 眼中 有 多 少 价值 ， 要 是 你 能 找到 Twitter 用 户 一 直 关 注 这 些 信息 ， 束 
说 明 一 切 确 实 值 得 。 这 个 办 法 会 带 你 走 辐 真正 的 95%。 


1. 高 飞 《Goofy〉， 过 士 尼 卡 通 片 中 的 人 物 。 一 一 编者 注 
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法 则 2 修炼 “好 1! ”心态 


挑战 


你 的 心态 如 何 ? 或 者 我 应 该 问 ， 你 的 心态 能 保持 儿 分 一 致 性 ? 或 者 
我 换个 问 法 ， 你 有 “好 ! ”心态 吗 ? 或 者 我 再 换个 问题 ， 你 的 心态 容易 转 
FENG? 这 些 问题 可 能 会 让 你 有 点 不 舒服 ， 但 你 必须 认识 到 ， 心 态 是 销售 
成 功 的 根本 和 基础 。 如 果 你 的 心态 时 和 常 犹 移 不 决 ， 或 是 受到 外 部 环境 
(客户 拒绝 、 报 酬 方 案 改 变 、 苋 争 ) 的 冲击 ， 那 么 是 时 候 善 用 心态 的 力 
量 ， 助 你 拥有 一 生 的 安宁 ， 达 成 销售 的 胜利 了 。 


心态 为 何 重要 ? 


包括 你 在 内 的 所 有 人 ， 都 希望 获得 更 多 ， 和 希望 赚 得 更 多 ， 币 望 找到 
幸福 ， 和 希望 一 帆 风 顺 ， 和 希望 心 想 事 成 。 哦 ， 当 然 ， 还 有 做 成 更 多 销售 ! 
所 有 这 些 要 素 的 根源 束 是 心态 


积极 心态 一 一 你 的 积极 心态 。 


包括 你 在 内 的 所 有 人 ， 部 能 任 直 觉 就 明白 这 一 点 。 然 而 ， 大 多 数 人 
都 没 能 100% 拥 抱 目 己 的 积极 心态 ， 甚 至 还 没有 完全 找到 上 自己 的 积极 心 


态 。 
。 大 多 数 人 没有 关注 过 自己 的 心态 。 
。 大 多 数 人 没有 学 习 过 心态 。 
。 大 多 数 人 没有 练习 过 心态 。 
。 大 多 数 人 没有 或 行 心态 的 精 丹 。 
。 大 多 数 人 没有 恪守 心态 的 原则 。 


"大 多 数 人 没有 专门 钻研 过 心态 。 


。 大 多 数 人 没有 读 过 任何 一 本 讲 心态 的 书 。 


这 也 包括 你 在 内 ? 


我 相信 我 生来 就 有 积极 的 心态 ， 我 相信 你 生来 也 有 积极 的 心态 。 我 
化 了 24 年 才 找 到 我 的 积极 心态 ， 我 不 知道 你 有 没有 找到 你 的 积极 心态 。 


这 人 句 话 你 以 前 一 定 听 过 :“ 态 度 决 定 一 切 ! ” 


不 过 ， 我 打算 把 这 句 话 揉 开 来 、 玫 碎 了 跟 你 讲 一 一 也 许 是 第 一 次 这 
样 做 。 心 态 能 够 控制 、 文 配 、 影 响 、 指 导 你 的 事业 、 你 的 家 庭 生活 、 你 
的 个 人 生活 和 你 上 自己。 心态 能 够 影响 乃至 左右 你 的 人 脉 天 系 、 你 的 业务 
成 就 和 你 的 健康 。 


我 在 《“ 好 ! ”心态 小 金 书 》 (Little Gold Book of YES! Attitude) 一 
书 中 解释 了 “积极 ”心态 和 “好 ! ”心态 的 差别 。 如 果 碰 上 很 棒 的 事 儿 ， 你 
不 会 大 叫 “ 积 极 ! ”。 要 是 果真 碰 上 很 棒 的 事 儿 ， 你 会 大 叫 “ 好 ! ”。 


当 你 谈 到 这 个 心 知 和 言语 层面 的 认识 时 ， 就 会 发 现 这 种 思维 上 的 产 
别 虽 然 很 细微， 但 很 强大 。 


你 会 用 哪 种 语言 ? 不 ， 我 的 意思 不 是 说 西班牙 语 、 法 语 还 是 英语 。 
我 的 意思 是 积极 还 是 消极 。 心 态 语 言 。 


曾经 有 一 天 ， 我 望 着 窗外 的 倾盆 大 雨 。 我 对 妻子 说 : “今天 真是 倒 
Hi. ABE RAR RAE OSE: “我 可 不 这 么 觉得 。”( 她 的 心 
情 从 来 不 会 受 天 气 摆布 ， 她 可 是 在 西雅图 长 大 的 ! ) 她 思考 的 是 “ 今 
天 ”如 何 ， 而 不 是 “天 气 ” 如 何 。 


按照 类 似 的 造句 法 ， 每 个 人 口中 都 可 能 说 出 “今天 真 糟糕 ?之 类 的 
话 。 你 也 不 例外 。 今 天 之 所 以 倒 答 ， 就 是 始 于 你 的 思考 方式 、 你 的 谈论 
方式 。 重 点 不 在 于 外 面 的 天 气 ， 而 在 于 里 面 的 天 气 一 一 你 心里 的 天 气 。 


。 你 居住 地 点 的 天 气 如 何 ? 
。 你 工作 地 点 的 天 气 如 何 ? 
。 你 玩乐 地 点 的 天 气 如 何 ? 


。 你 思考 地 点 的 天 气 如 何 ? 


积极 心态 通常 的 定义 是 :“ 一 种 能 让 你 全 身心 投入 目 己 思考 方式 的 
方式 。” 你 会 完 完 全 全 处 于 它 的 控制 之 下 。 


练 就 “好 ! ”心态 ! 


积极 轧 考 是 一 种 自律 ， 一 种 日 常 的 自律 。 你 可 以 掌控 它 。 你 可 以 做 
到 。 也 可 能 你 现在 还 办 不 到 。 


采取 积极 行动 取决 于 积极 思考 。 如 果 你 不 能 想 得 积极 ， 你 就 不 能 变 
得 积极 ， 更 不 能 做 得 积极 。 


心态 的 定义 有 很 多 ， 看 待 心态 的 方式 也 有 很 多 。 不 少 书 都 写 了 有 关 
心态 的 内 容 ， 你 或 许 还 没有 机 会 接触 。 这 些 书 里 的 精彩 见解 可 以 帮助 
你 。 你 应 该 让 自己 涉 猫 这些 书 ， 看 看 哪些 东西 对 你 有 用 ， 哪 些 东西 能 帮 
你 练 就 积极 心态 。 


这 类 书籍 包括 人 际 关 系 学 大 师 戴 尔 : 卡 内 基 (Dale Carnegie) 的 《人 
性 的 弱点 》 (How to Win Friends and Influence People) 、 励 志 成 功 大 师 
拿破仑 : 希 尔 (Napoleon Hill) 的 《思考 致富》 (Think & Grow Rich) , 
里 面 不 仅 介 绍 了 理论 体系 ， 提 出 了 有 其 体 对 琐 ， 更 讲述 了 男男女女 练 就 积 
极 心态 的 相关 故事 一 一 这 些 都 能 助 你 一 辟 之 力 。 


你 应 该 买 些 书 来 ， 每 天 读 几 页 。 (这 就 是 心态 修炼 的 一 大 秘诀: 阅 
读 心 态 ， 学 习 心 态 ， 每 天 15 分 钟 。) 


好 消息 来 了 : PROAITAERR, HARM, (ee SN ee hl 
i, FI, NÆ 每 天 如 此 。 


要 想 练 就 积极 心态 ， 适 应 积极 心态 ， 你 还 得 面 对 一 项 终极 挑战 ， 你 
要 下 定 决 心 ， 甘 愿 付出 时 间 ; 你 要 心 生 欲望 ， 为 自己 创造 可 能 。 


心态 比 生意 重要 。 


重要 的 原因 在 于 : 
。 你 的 心态 能 让 销售 水 到 渠 成 ， 让 关系 开花 结果 。 
。 你 的 心态 是 目前 唯一 已 知 的 针对 不 断 遭 拒 的 治 病 良 方 。 


， 你 的 心态 如 同 火 花 ， 照 亮 你 的 个 人 魅力 ， 引 燃 你 在 演示 背后 的 魅 
力 。 


而 当 你 把 自己 的 心态 加 热 升温 ( 变 成 激情 、 热 情 )， 你 就 可 以 把 你 
的 心态 传递 给 客户 ， 让 他 们 也 感觉 舒畅 ， 还 能 营造 出 购物 愉快 的 民 好 氛 
围 。 


吉 氏 免费 小 贴 士 : 


如 果 你 想 阅 读 更 多 如 何 练 就 积极 心态 的 观点 ， 请 访问 
www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 “attitude starters”( 心 态 学 习 
PIII 


当 你 有 了 “好 ! ”心态 ， 
你 就 会 看 到 可 能 ， 而 不 是 不 可 能 。 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 默 


是 什么 让 你 绽放 笑容 ? 是 什么 让 你 改变 心情 ? 


情境 设想 : 一 架 班 机 从 伦敦 起 飞 ， 经 过 8 小 时 飞行 ， 刚 刚 降 落 在 肯 
尼 迪 机 场 。 我 、 杰 苦 卡 ， 还 有 我 们 当时 年 仅 一 少 的 女儿 加 布 丽 埃 勒 。 


加 布 丽 埃 勒 虽然 出 生 不 过 一 年 ， 却 早已 是 个 经 验 丰 富 的 “空中 飞 
人 ”了 了。 大 西洋 两 次 ， 太 平 洋 三 次 ， 而 在 飞 往 欧 洲 的 处 女 航 中 ， 她 还 在 
护照 上 六 了 6 枚 印章 。 她 在 伦敦 飞 往 纽约 的 航班 上 一 声 没 响 ， 现 在 叉 赶 
上 了 临时 滞留 ， 三 小 时 后 才能 坐 上 班机 ， 飞 辐 北 卡罗来纳 夏 洛 特 的 家 
中 。 


为 了 搭乘 穿越 航空 公司 (CAirTran) 的 飞机 ， 我 们 得 从 4 号 航 站 楼 赶 
到 7 号 航 站 楼 ， 还 得 再 次 通过 安检 ， 更 没有 对 长 达 三 小 时 的 候 机 时 间 有 
多 大 期 待 。 


友情 提示 : BOEMAH OR KA, MIN ZERIT ANT SB 
年 来 的 飞行 经 历 ， 让 我 创立 了 属于 目 己 的 时 区 哲学 体系 : 我 活 在 自己 的 
时 区 里 。 飞 机 一 落地 ， 外 面 可 能 是 白天 ， 也 可 能 是 黑夜 。 我 就 会 根据 当 
地 时 间 做 一 看 心 理 调 整 ， 紧 接着 ， 我 的 喘 体 好 像 也 会 跟着 得 到 调整 。 


BAIR, 我们 一 行 到 了 7 号 航 站 楼 ， 肚 子 空空 ， 于 是 也 在 四 处 寻 
找 美味 但 昂贵 的 机 场 食品 。 我 们 找到 一 家 店 ， 卖 的 是 新 鲜 出 炉 的 三 明 
治 ， 看 起 来 味道 还 不 错 。 


我 走 到 柜台 前 ， 肯 到 后 面 的 台子 上 摆 厦 一 只 谢 开 的 牛 油 果 。 我 要 了 
一 份 鸡 抹 沙 拉 三 明治 ， 杰 再 卡 要 了 一 份 火 鸡 加 切 达 芝士 三 明治 ， 我 还 询 
问 这 位 给 我 们 上 荣 的 女士 ， 我 们 能 不 能 再 买点 儿 牛 油 果 ， 好 喂 给 加 布 丽 
埃 勒 吃 。 


“我 们 不 卖 牛 油 果 ! ”她 史 哮 道 。 


RIA] MSE SP LK, OR Ph a AE GE BOR STAY PR, th 
还 是 态度 强硬 ， 绝 不 松口 ， 一 副 美国 东北 部 人 “我 说 了 算 ” 的 做 派 一 一 不 
AR, MABE, MEEREM, “WLS. 

她 转身 走 开 了 。 

柜台 后 还 站 着 男 一 位 女 服 务 员 ,目睹 了 有 关 牛 油 果 的 多 次 交锋 ， 也 
对 我 怀 中 的 宝宝 心 生 怜 悄 。 她 走 过 来 问 我 :“ 来 一 份 牛 油 果 三 明治 怎么 
样 ? ”* 太 好 啦 ! PRE, “谢谢 你 ! ” 


她 笑 了 起 来 ， 花 了 一 分 半 时 间 切 好 了 整个 牛 油 果 ， 夹 在 两 片面 包 之 
间 ， 包 装 好 。 


我 看 了 看 外 包装 ， 上 面 写 着 :“ 艺 士 三 明治 三 份 。" 那 个 女 服务 员 笑 
着 对 我 说 : “我 们 店 里 其 实 不 卖 牛 油 果 。 你 就 拿 着 这 个 去 吧 ， 这 样 好 付 
IK. ” 
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后 ， 我 义 回 到 柜台 ， 再 次 同 那 个 女人 表达 谢意 ， 并 给 了 她 10 美 元 小 费 。 
她 朝 我 微笑 看 ， 几 乎 快 流出 眼泪 来 ， 直 视 着 我 的 眼睛 说 :“ 谢 谢 你 。” 


我 喜欢 人 与 人 之 间 随 手 行善 。 


与 此 同时 ， 我 们 回 家 的 飞机 又 延误 了 一 个 小 时 。 机 场 里 挤 满 了 人 ， 
大 多 数 是 纽约 人 ， 大 多 数 是 因 航 班 延误 而 态度 恶化 的 纽约 人 。 


终于 ， 我 们 登 机 了。 我 们 因为 带 着 宝宝 ， 所 以 第 一 个 上 了 飞机 。 在 
1 排 坐 下 后 ， 杰 英 卡 立刻 把 加 布 丽 埃 勒 固定 在 她 的 汽车 安全 座 椅 上 ， 打 
开 她 的 DVD 播放 器 ， 再 把 播放 右 放 在 加 布 丽 埃 勒 的 两 腿 之 间 。 


幼儿 教育 节目 《芝麻 街 》 (Sesame Street) 开始 播放 了 ， 现 在 加 布 
丽 埃 勒 两 腿 搁 在 播放 器 劳 ， 两 耳 戴 着 红色 耳机 ， 看 起 来 悠游 自在 ， 好 像 


在 挑战 人 类 的 懒散 极限 ， 伴 着 《芝麻 街 》 系 列 《 你 的 邻 大 是 谁 ?”》 
(Who Are the People in Your Neighborhood?) 里 的 声音 ， 开 心地 手 舞 足 
TBE o 


我 的 座位 是 1 排 D 座 ， 就 在 通道 力 一 侧 ， 因 此 我 能 看 到 每 个 人 登 机 
时 的 模样 。 上 飞机 时 ， 每 一 个 人 看 起 来 都 癌 癌 不 乐 ， 要 么 因 航 班 延误 而 
发 翁 ， 了 要么 为 机 场 的 物价 尾 尾 不 平 ， 或 者 干脆 生 全 世界 的 气 。 


每 位 乘客 都 扔 了 个 弯 ， 开 始 找 自 己 的 座位 ， 当 他 们 看 到 了 加 布 丽 埃 
勒 ， 脸 上 马上 堆 满 了 突 容 。 要 是 同行 的 有 两 个 人 ， 他 们 束 会 关 起 来 ， 相 
互 交谈 。“ 快 看 ， 那 个 床 腕 宝 宝 在 看 电影 ! ”他 们 会 停 下 脚步 ， 沉 浸 在 加 
布 丽 埃 勒 的 辟 悦 之 中 。 


接 下 来 的 11 分 钟 里 ， 每 一 个 登 机 的 人 都 停 下 来 ， 笑 着 指 一 指 加 布 丽 
埃 勒 ， 甚 至 跟 完 全 不 认识 的 人 谈笑风生 。 


加 布 丽 埃 勒 天 真 无 那 ， 目 行 其 是 ， 却 改变 了 所 有 乘客 的 心情 。 就 连 
空姐 也 大 为 惊奇 ， 人 们 还 纷纷 扯 下 照片 。 


你 现在 心情 如 何 ? 什么 事 能 让 你 改变 心情 ? 你 从 好 心情 变 到 坏 心 
情 ， 或 者 从 坏 心情 变 到 好 心情 ， 有 多 容易 ? 


大 多 数 难得 有 好 心情 的 人 并 没有 意识 到 ， 他 们 有 权 选 择 自 己 的 心 
情 。 加 布 丽 埃 勒 创造 了 一 个 罕见 的 机 会 ， 改 变 了 137 种 心情 ， 有 瞬间 完 
成 。 有 的 时 候 ， 每 个 人 都 需要 设法 改变 心情 。 找 到 你 的 办 法 ， 用 来 触发 
更 好 的 心情 一 一 其 至极 好 的 心情 一 一 瞬间 完成 。 


如 果 违 反 法 则 : 心态 法 则 格外 容易 违反 ， 要 是 你 的 心态 会 很 容易 从 
AEE, FERIA, AEA DEER 了。 要 是 违反 了 心态 法 
则 ， 你 周围 的 每 个 人 都 会 被 波及 : 你 的 家 人 、 你 的 朋友 、 你 的 同事 、 你 
的 客户 。 一 般 来 说 ， 你 的 积极 心态 之 所 以 被 打破 ， 是 出 于 某 种 反应 


BVA RHE SF, PRAM SD ARBITER fal: 先 思 考 ， 再 反应 。 
要 提问 题 ， 不 要 下 结论 。 而 最 重要 的 是 ， 要 考虑 问题 的 根源 。 


如 果 遵 从 法 则 :心态 二 子 会 变幻 出 无 穷 麻 力 。 心 态 不 仪 能 传递 给 他 
人 ， 还 会 传染 。 心 态 决定 了 会 议 基 调 、 沟 通 基 调 ， 还 有 你 的 关系 基调 。 
心态 帮 你 打造 出 乐天 派 的 民 好 形象 。 


积极 心态 一 一 也 就 是 “好 ! ”心态 一 一 对 于 促成 约见 、 促 成 协议 、 促 
成 融洽 关系 以 及 促成 销售 的 作用 之 大 ， 绝 对 让 你 吃惊 。 对 我 来 说 ， 心 态 
最 强大 的 功效 之 一 ， 束 是 能 让 你 专注 于 为 什么 某 些 事 能 做 成 ， 而 不 是 采 
着 为 什么 茶 些 事 做 不 成 。 


注意 : 心态 要 求 始 终 一 致 。 心 态 不 能 时 断 时 续 ， 不 能 时 有 时 无 ， 也 
不 能 只 涉及 大 部 分 时 间 。 必 须 随时 随地 调整 心态 。 


实现 关键 : 如 果 你 想 知道 秘诀， 我 可 以 教 你 我 平常 生活 在 用 的 一 招 
儿 : 我 每 天 都 会 做 至 少 一 件 举 手 之 劳 的 好 事 ， 我 每 天 都 会 在 与 我 互动 的 
人 那里 博得 至 少 10 个 笑容 。 


请 放手 一 试 。 换 来 的 结果 ， 还 有 笑容 ， 都 会 带 给 你 惊喜 。 
心态 充满 力量 ， 个 人 力量 。 

心态 最 好 的 部 分 在 于 : 心态 受 你 掌控 。 

你 思考 的 方式 ， 你 发 展 的 方式 ， 

你 表达 心态 的 方式 ， 都 由 你 决定 。 


—— Ah Be HAR 


法 则 3 ”相信 方 能 成 功 


Pa : ree 
Unbreakable 
‘ae: re 
ha 3 
ae 


Believe 


Before You Succeed 


挑战 


要 是 你 想 找 一 种 秘密 武器 ， 助 你 卖 得 更 多 、 赚 得 更 多 ， 那 么 这 种 武 
器 的 文 点 就 是 你 的 信念 体系 。 你 对 目 己 公 司 的 信念 ， 对 目 己 产 品 的 信 
念 ， 对 上 自己 传达 信息 能 力 的 信念 ， 对 上 自己 必 能 打败 竞争 对 手 、 脱 容 而 出 
的 信念 ， 对 目 己 同 客 户 证 明 价 值 之 能 力 的 信念 ， 对 客户 买 了 你 的 产品 后 
会 变 得 更 好 的 坚定 信念 ， 这 些 信念 会 带领 你 卖 出 更 多 ， 使 你 的 钱包 更 
鼓 。 理 解 信念 的 关键 是 理解 信念 之 源 。 信 念 不 是 来 自 头脑 ， 信 念 来 自 内 
心 。 从 心 开始 。 


你 是 一 个 忠实 信徒 ， 还 是 只 是 一 个 销售 员 


你 的 信念 是 什么 ? 你 真正 信仰 的 是 什么 ? 


我 回 你 提出 这 些 问题 ， 这 样 你 束 可 以 更 清楚 地 看 出 ， 生 意 为 什么 谈 
成 ， 又 为 什么 流产 。 


“AS GEHL, RANT, PORTA, “我 们 的 客户 都 是 价格 至 上 的 买 
家 ! ”不 ， 杰 殉 进 ， 是 你 不 懂 。 是 你 相信 他 们 是 价格 至 上 的 买 家 。 除 非 
你 改变 自己 的 信念 ， 否 则 他 们 残 一 直 和 是 价格 至 上 的 买 家 。 


简单 规则 : 改变 你 的 信念 ， 就 能 改变 你 的 结果 。 

较 简 规则 : 你 的 信念 左右 你 的 销售 业绩 。 

至 简 规 则 : 明确 思想 和 坚定 付出 ， 助 你 稳固 你 的 信念 。 

深入 探讨 : 在 你 准备 做 销售 时 ， 你 的 信念 体系 威力 无 穷 ， 能 够 主宰 


你 对 胜利 的 渴求 。 自 从 你 入 职 公司 以 来 ， 这 些 信念 早已 或 有 意 或 无 意 地 
生根 发 芽 一 一 而 当 你 每 做 成 一 笔 生 意 ， 每 拉 到 一 笔 生 意 ， 每 丢掉 一 笔 生 


意 ， 这 些 信 念 也 随 之 开 枝 散 叶 。 


你 可 能 会 把 信念 看 成 是 “信仰 ”"。 一 种 常见 的 信念 是 :“ 我 对 我 们 公 
司 兄 现 承 话 的 能 力 已 经 失去 了 信仰 。” 还 有 些 人 则 是 对 产品 、 对 老板 、 
对 公司 道德 ， 甚 至 对 经 济 都 失去 了 信仰。 


信念 共有 五 大 要 素 。 要 想 成 为 出 色 的 销售 员 ， 你 必须 贯彻 所 有 5 条 
要 素 的 信念 。 男 外 还 有 0.5 条 要 素 能 帮助 你 改变 或 强化 自己 的 信念。 


1. 你 必须 相信 你 任职 的 公司 是 世界 上 最 棒 的 。 
2. 你 必须 相信 你 出 售 的 产品 和 服务 是 世界 上 最 棒 的 。 


3. 你 必须 相信 自己 。 


(友情 提示 : 请 先 暂 集 ， 自 我 反省 一 下 。 要 是 上 述 3 条 信念 一 一 公 
司 、 产 品 和 服务 、 目 我 一 一 还 不 存在 ， 还 不 够 扎实 ， 那 么 下 面 2.5 条 信 


念 就 根本 无 法 理解 ， 更 别 说 贯彻 了 .……) 


4. 你 必须 相信 自己 有 能 力战 胜 竞争 对 手 ， 与 众 不 同 ， 让 客户 感知 
到 你 跟 他 们 有 差别 ， 你 比 他 们 有 价值 。 要 是 客户 感知 不 到 你 与 竞争 对 手 
之 间 的 差别 ， 要 是 客户 感知 不 到 你 提供 的 价值 ， 那 么 剩 下 的 只 有 拼 价格 
ie: 


5. ”你 必须 相信 客户 买 了 你 的 产品 后 会 变 得 更 好 。 不 要 只 在 头脑 中 
相信 ， 而 要 从 心底 相信 。 


5.5. ”你 应 该 用 思想 和 心态 来 控制 自己 的 信念 。 而 明白 这 一 点 ， 是 
为 你 所 有 言谈 举止 构建 和 维持 积极 信念 的 关键 所 在 。 一 旦 这 个 信念 开始 
动 扬 ， 那 就 到 了 离开 的 时 候 了 ， 到 了 该 另 寻 其 他 信念 的 时 候 了 。 


这 5.5 条 信念 要 系 会 助力 你 的 前 期 准备 ， 接 下 来 是 你 的 现场 演示 ， 


帮 你 实现 新 高 度 、 新 销售 、 新 成 功 。 


当心 : 信念 中 也 不 乏 限 制 你 成 功 的 消极 信念 ， 即 使 你 具备 了 黄金 五 


要 素 。 
相信 你 的 价格 定 得 过 高 。 
。 相信 你 的 竞争 对 手 在 你 试图 进入 的 商业 领域 牢 牢 占 优势 。 


。 相 信和 销售 是 一 个 招 投标 过 程 ， 要 是 没有 最 低 投 标价 ， 就 会 丢掉 生 


ish 
fe} 


。 相 信 你 从 事 的 销售 工作 没有 结果 。 


天 大 的 好 消息 : 你 对 5.5 条 信念 要 素 掌 握 得 越 深 ， 消 极 信念 就 越 难 
浮 出 水 面 ， 你 的 销售 周期 也 会 越 快 结束 一 一 手 握 订单 。 


理解 要 点 : 信念 不 是 一 天 建成 的 一 一 信念 来 自 一 天 又 一 天 ， 要 随时 
间 慢 慢 累 积 。 但 有 戎 一 日 登 上 最 高 处 ， 信 念 几乎 是 坚不可摧 的 ;信念 会 
给 你 的 准备 工作 注入 激情 ， 不 消 说 ， 还 会 往 你 的 钱包 里 塞 满 大 钞 。 


你 有 信念 吗 ? 我 希望 你 有 。 你 的 销售 、 你 的 成 功 ， 都 依赖 于 你 的 信 


i) 


你 的 信念 和 你 的 信念 体系 ， 
是 你 销售 成 功 的 根源 ， 
也 是 你 销售 失败 的 祸首 。 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 默 


SEVEG ARS! 圣诞 老人 来 了 ! 


1972 年 ， 我 正在 研究 销售 、 积 极 心态 和 自我 信念 的 时 候 ， 看 了 一 部 
名 为 “挑战 美国 ” (Challenge to America) 的 电影 ， 几 乎 每 天 都 看 。 


故事 讲述 者 是 伟大 的 格 伦 : 特 纳 (Glenn W. Turner) ， 电 影 里 他 每 年 
都 给 圣诞 老人 与 信 ， 与 他 那 位 有 钱 的 表 兄 每 年 写 的 信 一 模 一 样 。 格 伦 是 
个 贫穷 农夫 家 的 孩子 ， 除 了 苹果 和 权 子 以 外 ， 从 小 就 没收 到 过 什么 礼 
物 ， 但 他 还 是 年 年 都 问 圣 诞 老 人 索要 礼物 ， 而 且 与 他 表 兄 索要 的 东西 一 
模 一 样 。 但 最 终 ， 格 伦 只 能 跑 到 谷 仓 背后 大 几 一 场 ， 年 年 如 此 。 有 一 
年 ， 格 伦 的 表 兄 想 要 一 辆 用 新 的 自行 车 ， 格 伦 也 想 要 一 辆 轨 新 的 自行 
车 ， 结 果 再 一 次 ， 表 兄 收 到 了 ， 格 伦 只 有 空 欢喜 。 但 这 一 次 ， 他 跑 到 和 谷 
Sym, wie: “圣诞 老人 ， 要 是 你 永远 都 想 这 么 干 ， 那 好 吧 。” 


关于 故事 的 结局 ， 格 伦 是 这 样 说 的 :“ 而 在 那 一 天 ， 我 决心 成 为 自 
己 的 圣诞 老人 。?” 他 鼓励 所 有 观众 成 为 自己 的 圣诞 老人 。 要 知道 ， 那 部 
电影 起 初 我 看 了 一 二 十 回 ， 都 没有 好 好 想 过 这 一 点 。 我 认为 这 是 个 故 
事 ， 我 认为 他 说 得 不 错 ， 然 后 我 承 跳 过 了 。 那 是 1972 年 11 月 。 


两 个 星期 后 ， 我 列 了 一 张 芭 诞 礼品 购物 清单 。 与 所 有 人 一 样 ， 这 份 
清单 罗列 了 一 堆 “ 为 什么 每 年 都 少不了 这 个 人 ”的 必 备 项 目 。 后 来 我 进 了 
百货 公司 ， 走 到 男性 专柜 前 ， 突 然 间 ， 不 知 什么 原因 ， 我 的 脑海 中 冒 出 
了 “做 你 自己 的 圣诞 老人 ”这 一 句 话 。 于 是 ， 我 买 了 些 精美 而 昂贵 的 物品 
当 作 第 一 份 礼 物 一 一 送 给 我 自己 一 一 因为 我 值得 拥有 。 


“ 管 他 呢 ，” 我 对 自己 说 ，“ 反 正 我 是 圣诞 老人 。” 自 从 那天 起 ， 我 一 
直 都 在 做 自己 的 圣诞 老人 。 于 是 ， 美 妙 的 事情 连接 发 生 了 。 


。 对 我 来 说 ， 圣 诈 节 不 再 仅仅 是 12 月 25 日 。 只 要 我 想 ， 每 天 都 是 圣 
诞 节 。 管 他 呢 ， 反 正 我 是 圣诞 老人 。 


。 通 过 给 自己 买 礼 物 ， 我 可 以 改变 自己 的 任何 心情 。 这 就 是 圣诞 老 
人 的 一 大 特权 。 


。 我 快乐 地 度 过 每 一 天 1! 


本 看 将 影响 他 人 一 生 的 信息 传递 出 去 的 精神 ， 怀 着 你 能 把 销售 做 得 
更 快 、 更 容易 、 更 成 功 的 布 望 ， 我 盼 着 你 能 成 为 目 己 的 圣诞 老人 。 


友情 提示 : 要 是 你 已 经 有 广 为 人 父 母 ， 这 种 身份 转变 并 不 算 太 大 ， 
因为 对 你 的 孩子 而 言 ， 不 论 他 们 是 大 是 小 ， 你 都 已 经 是 他 们 的 茎 诞 老 人 
To 


我 们 还 是 说 得 更 详细 一 点 儿 。 我 来 帮 你 完成 你 的 转变 吧 。 


我 布 望 你 能 把 以 下 礼物 (排名 不 分 先后 ) 送 给 自己 。 有 些 礼物 要 花 
钱 ， 有 些 礼 物 不 花 钱 。〈 常 言 道 ， 好 东西 往往 不 花 钱 。 但 所 有 这 些 礼物 
都 会 帮 你 加 强 对 自我 的 信念 ， 助 你 成 为 更 完美 的 人 。) 


1. 送 给 自己 学 习 的 礼物 。 每 天 学 点 新 东西 。 下 定 决 心 ， 每 个 月 都 买 
书 、 看 书 ， 学 习 研 究 、 付 诸 实践 。 


2. 送 给 自己 制订 战术 的 礼物 : 盘算 出 切实 可 行 的 计划 ， 目 的 是 成 为 
更 好 的 人 ， 而 不 光 是 更 好 的 销售 员 。 塑 造 你 的 人 生 观 和 态度 一 一 圣诞 老 
人 一 一 好 让 你 的 行动 具有 明确 目标 。 


3. 送 给 自己 助力 销售 的 礼物 : 送 给 他 人 商务 礼物 ， 一 份 能 协助 他 人 
巩固 业务 而 不 是 增 大 腰围 的 礼物 。 人 们 想 要 的 不 是 食物 ， 而 是 新 生意 。 


4. 送 给 自己 有 趣 的 礼物 。 我 会 买 些 有 趣 而 滑 智 的 艺术 品 。 我 把 它 挂 
在 每 天 都 能 看 到 的 地 方 。 它 让 我 笑 口 常 开 。 而 其 他 人 看 到 它 时 也 会 仆 不 
住 发 笑 。 把 有 趣 的 东西 送 给 自己 ， 你 也 同时 营造 出 感染 人 心 的 氛围 。 这 
正 是 娱 人 娱 已 的 精神 ， 圣 诞 老人 本 人 也 绝对 会 坚 起 大 拇指 。 


4.5. 统计 自己 的 许愿 次 数 。 不 只 是 在 节假日 。 每 天 都 要 统计 。 不 管 
坏 孩 子 还 是 好 孩子 ， 每 个 人 都 能 许愿 。 但 统计 次 数 的 人 少 得 可 怜 。 而 能 
意识 到 愿望 是 通 往 个 人 成 功 与 个 人 实现 的 关键 的 人 ， 更 是 少 之 又 少 。 


好 了 ， 双 诞 老 人 ， 我 已 经 给 你 派 活 儿 了 。 你 的 任务 就 是 守 上 衣服 ， 
演 得 像样 点 儿 。 


点 睛 之 处 : 你 会 激 起 一 股 热 情 帮 你 找到 更 多 销售 订单 ， 而 你 的 竞争 
对 手 只 能 收 到 他 们 茎 诞 节 应 得 的 东西 一 一 一 扒 迷 。 哈 哈哈 ! 


你 的 销售 声音 。 这 个 声音 对 目 己 说 什么 ? RS Re al 


人 说 什么 ? 


我 在 堪萨斯 州 托 及 卡 的 沃 什 本 大 学 主持 一 个 讲习 班 ， 主 办 方 是 国际 
销售 与 市 场 高 管 组 织 (Sales & Marketing Executives International) . 3% 
动 开 始 前 ， 我 打算 同 几 位 协会 成 员 开 个 非 正式 的 后 勤 会 议 。 领 我 走 进 准 
备 室 的 年 轻 女 士 名 叫 杰 米 ， 她 跟 我 聊 起 了 自己 的 职业 生涯 。 我 问 她 ， 你 
一 直 退 求 的 东西 是 什么 。 


她 的 回答 吓 了 我 一 大 跳 。 她 答 道 : “我 还 在 试图 找到 我 的 声音 。” 

我 之 所 以 吃惊 ， 是 因为 我 本 以 为 会 听 到 可 能 的 职业 选择 ， 或 者 “ 赚 
很 多 钱 ”“ 谍 得 一 份 活动 策划 方面 的 工作 ?诸如 此 类 的 回答 。 但 是 我 错 
TJ, WATE SREY As PG BESS eI TS . 


杰 米 所 人 奶 求 的 ， 首 先是 掌握 她 的 目 我 、 控 制 她 的 力量 ， 其 次 才 是 找 
到 她 的 职业 生涯 。 我 们 围绕 “声音 ”这 个 话题 谈 了 好 一 会 儿 ， 我 还 开始 把 
聊天 记录 打出 来 ， 以 便 好 好 地 研究 她 的 想法 。 


这 段 简短 对 话 中 折射 出 来 的 东西 ， 将 会 有 助 于 你 和 你 的 职业 生涯 ， 


将 会 帮助 你 理解 你 是 谁 、 你 追求 的 是 什么 。 


杰 米 一 二 在 寻找 她 的 声音 ， 原 因 在 于 她 相信 这 能 使 她 的 声 普 更 强 
大 、 更 洪 完 、 更 有 力 、 更 可 信 。 


你 说 话 是 怎么 样 的 ? 


不 只 是 中 词 用 多， 还 有 运气 发 声 。 你 的 声音 昭示 和 呈现 了 你 的 性 
格 、 你 的 风度 、 你 的 修养 。 你 的 声音 前 明了 你 的 信念 、 你 的 信心 和 个 人 


那么 ， 你 的 声音 从 哪里 来 ? 你 是 如 何 “ 找 到 ” 它 的 ? 一 旦 找到 它 ， 你 
又 是 如 何 掌 握 它 的? 


须知 : 你 的 声音 同 你 的 销售 技巧 、 产 品 知识 无 关 。 你 的 声音 远 远 超 
出 这 些 。 


好 消息 : 你 没 必 要 去 很 远 的 地 方 找 。 你 的 声音 大 部 分 已 经 在 你 的 舌 
尖 处 了 ， 而 其 他 部 分 则 是 出 目 心 知 和 情感 。 


答案 : 你 的 声音 开始 于 你 内 心 的 声音 。 你 的 声音 是 在 你 开口 之 前 对 
目 己 说 的 语言 。 


要 让 你 的 声音 变 成 目 己 的 ， 真 正 变 成 目 己 的 ， 你 应 该 .……… 
*。 做 你 相信 的 事情 。 

© 做 你 热爱 的 事情 。 

“在 你 选择 的 领域 工作 。 


。 找 到 你 的 人 生 使 命 。 


。 发现 你 认为 你 为 之 而 生 或 者 与 生 俱 来 的 东西 。 


“做 你 喜欢 的 事情 。 


上 和 手 捷径 : 写 下 你 喜欢 的 业余 爱好 、 你 最 爱 的 运动 ， 或 者 是 你 常 看 
的 体育 赛事 ， 因 为 你 乐于 看 到 你 支持 的 球 队 上 场 打球 ， 并 为 他 们 加 油 茎 
劲 儿 。 


我 的 朋友 、 名 人 党 棒球 选手 戴 夫 : 温 菲尔德 (Dave Winfield) 如 是 
说 得 同 我 生平 所 邮 那 样 直 白 而 彻底 : “我 爱 棒球 ， 棒 球 也 爱 我 。” 


以 下 是 声音 的 要 素 : 


说 


-> 


。 你 决心 追求 你 所 选择 的 路 径 。 
。 你 拥有 对 本 我 之 人 的 信念 。 
。 你 拥有 对 所 做 之 事 的 信念 。 
。 你 拥有 对 成 功 的 和 欲望。 
。 你 已 亲身 准备 就 绪 一 一 态度 、 热 情 、 友 善 、 想 法 。 
。 你 维持 的 自信 是 来 自 内 心 ， 而 不 是 头脑 。 
© 你 的 热情 无 可 置疑 。 
。 你 的 诚意 显而易见 。 
。 你 渴望 掌握 你 从 事 的 方方面面 。 
*。 你 的 热情 具有 感染 力 。 


。 你 的 胆略 引 人 有 瞩目 。 


。 你 对 精益 求 精 的 追求 永 无 止境 。 
。 你 喜欢 所 做 之 事 。 


重要 提示 : 你 的 声音 不 单 涉及 如 何 更 快 做 成 销售 ， 你 的 声音 决定 了 
如 何不 断 做 成 销售 。 要 让 你 的 声音 显露 出 来 ， 你 必须 具备 所 有 这 些 元 
素 。 大 多 数 人 的 声音 之 所 以 很 “ 弱 ”， 是 因为 要 么 他 们 不 喜欢 所 做 之 事 ， 
要 么 缺乏 诚意 ， 要 么 没有 对 目 我 、 对 公司 或 者 对 产品 的 坚定 信念 。 


成 功 行动 : 录 下 你 说 话 的 声音 ， 每 周一 次 ， 然 后 认真 听 一 听 - 也 
就 是 说 ， 要 做 笔记 。 倾 听 自 己 的 声音 一 算得 上 这 个 星球 上 最 难 完成 的 
事情 之 一 一 能 够 让 你 清晰 而 准确 地 定位 自己 ,看 到 你 眼前 的 真实 情 
况 ， 你 的 出 发 点 。 


你 要 是 还 在 黑暗 中 摸索 ， 还 想 努 力 找 出 针对 你 销售 演示 的 “ 解 药 ”， 
其 实 你 只 需要 录 下 目 己 的 声音 、 倾 听 目 己 的 声音 一 一 这 就 是 解 药 。 销 售 
的 真正 解 药 是 听 一 听 目 己 试图 把 东西 卖 出 去 的 声音 一 一 这 也 会 让 你 乐得 
满 地 找 牙 。 


只 要 听 到 你 的 声音 ， 你 就 会 明白 。 


你 的 声音 会 在 你 开口 前 和 你 说 话 。 


如 果 违 反 法 则 : 你 的 销售 数字 会 告诉 你 ， 你 究竟 有 没有 信念 。 要 是 
你 违反 自我 信念 法 则 ， 你 的 销售 数字 绝对 不 过 尔 尔 。 而 更 糟 的 是 ， 你 还 


会 把 自己 卖 不 了 更 多 产品 的 原因 归 答 于 其 他 苋 争 对 手 ， 还 有 他 们 卖 的 粗 
制 滥 造 的 商品 。 


事实 上 ， 你 应 该 做 的 事情 是 树立 更 多 信念 。 


不 计 其 数 的 销售 员 痢 在 发 牢骚 ， 他 们 的 产品 已 经 成 了 通用 商品 ， 如 
果 他 们 拿 不 出 最 低 报 价 ， 商 品 就 卖 不 出 去 ， 他 们 公司 没 办 法 为 销售 人 员 


提供 足够 的 支持 ， 这 些 钨 言 看 来 早已 不 足 为 奇 。 说 到 补救 办 法 ， 如 果 你 
真心 想 知 道 的 话 ， 很 简单 ，4 个 字 : 负 起 贡 任 。 


如 果 遵 从 法 则 : 信念 成 就 销售 。 没 有 比 这 更 好 的 办 法 来 解释 了 。 而 
最 棒 的 地 方 在 于 : 信念 是 靠 自 我 施加 的 。 信 念 是 纯粹 的 目 我 激励 。 只 要 
你 真正 愿意 去 相信 ， 你 就 会 拥有 信念 ， 对 目 己 事业 、 生 活 方方面面 的 信 
念 。 信 念 不 仅 本 里 不 言 而 喻 ， 还 能 够 传递 给 他 人 。 你 的 客户 会 感受 到 你 
的 信念 。 这 会 让 他 们 也 充满 信念。 


信念 点 燃 激 情 ， 激 情 让 你 的 销售 演示 被 人 理解 、 引 人 购买 。 


当 你 拥有 对 公司 、 产 品 、 自 我、 差异 的 真正 信念 ， 对 客户 购买 产品 
后 会 变 得 更 好 的 坚定 信念 ， 那 么 你 就 离 成 功 不 远 了 。 


注意 : 很 多 销售 员 《〈 当 然 不 包括 你 ) 告诉 我 ， 他 们 相信 自己 的 产 
品 。 但 是 这 还 不 够 。 信 念 必 须 全 面 、 坚 定 ， 从 而 能 感染 人 心 。 不 只 是 你 
要 相信 ， 还 要 能 让 别人 也 相信 。 


实现 关键 : 要 想 更 好 地 了 解 怎 样 激 起 信念 ， 你 必须 首先 问 自己 “为 
什么 ”。 为 什么 你 会 相信 你 的 公司 、 你 的 产品 、 你 的 服务 、 你 自己 ? 为 
什么 你 相信 你 能 脱 玫 而 出 ? 为 什么 你 相信 客户 买 了 你 的 产品 会 变 得 更 
好 ? 请 把 答案 写 下 来 。 详 细 展 开 。 一 旦 你 告诉 自己 为 什么 相信 ， 你 就 会 
开始 由 内 而 外 地 巩固 这 些 信念 。 


法 则 4 ”善于 运用 幽默 


Unbreakable 


Employ Humor 


法 则 4 FIE WWE 


挑战 


你 的 趣味 细胞 怎么 样 ? 或 者 说 ， 你 的 幽默 感 怎么 样 ? 幽默 在 销售 中 
有 多 重要 ? 幽默 在 生活 中 义 有 多 重要 ? 


事实 如 下 : 幽默 是 一 门 科学 一 一 你 可 以 研究 幽默 、 学 习 幽 默 ， 甚 至 
练习 幽默 。 但 在 你 可 以 运用 幽默 之 前 ， 你 必须 懂得 何 时 使 用 幽默 、 如 何 
使 用 幽默 ， 以 及 什么 是 恰如其分 的 幽默。 


笑话 背后 有 教训 ， 请 君 为 我 侧耳 听 


哈哈 哈 ! 


不 ， 我 要 说 的 不 是 圣诞 他。 但 玩笑 话 总 是 四 季 篆 宜 。 有 些 人 仅仅 把 
它 看 作 “ 笑 话 ?， 而 我 把 它 当 成 学 习 装 置 、 倾 听 工 具 、 注 意 力 焦点 物 、 目 
我 治疗 器 、 强 大 的 销售 工具 ， 当 然 还 有 一 一 娱乐 。 


美国 阿拉 斯 加 航空 公司 (Alaska Airlines) 的 一 位 空乘 人 员 是 这 样 
开始 进行 “ 乓 行 安 全 广播 ”的 : “欢迎 您 乘坐 阿拉 斯 加 航空 公司 飞 往 旧 人 金 
山 的 320 次 航班 。 要 是 您 不 打算 去 旧金山 ， 现 在 最 好 抓紧 时 间 下 飞机 ， 
我 们 亲切 友好 的 登 机 门 服务 员 将 会 引导 您 去 同 正 确 的 地 方 。” 


我 微微 笑 了 起 来 一 一 其 他 乘客 也 是 。 我 开始 紧 起 耳 休 上 听 一 一 其 他 乘 
客 也 是 。 


“我 叫 马 元 ， 我 是 今天 空乘 人 员 的 领 从 ，” 他 继续 说 道 , “我 的 前 妻 
桑 德 拉 还 有 她 的 新 男友 比尔 今天 将 在 后 舱 为 您 服务 。 看 来 这 趟 航班 会 很 
有 意思 。” 这 下 我 大 笑 了 起 来 〈 我 也 在 紧 起 耳 东 听 ) ， 飞 机 上 的 每 一 位 
乘客 都 是 如 此 。 从 那 一 刻 起 ， 我 开始 仔细 听 他 说 的 每 一 个 字 。 


我 每 年 乘 飞 机 的 次 数 超过 200 次 ， 但 我 从 来 没有 听 过 飞行 安全 说 
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这 趟 航班 很 不 一 样 。 听 到 第 一 个 笑话 ， 我 就 开始 听 下 一 个 笑话 《也 
在 听 安 全 说 明 ) 。 这 家 伙 真 的 是 很 好 笑 。 


所 谓 的 飞行 安全 说 明 ， 或 是 任何 口头 交谈 的 对 象 ， 都 是 为 了 让 人 们 
Wel. AMA, Ben? 要 是 你 看 到 飞机 上 发 布 安 全 说 明 的 方式 ， 
你 准 会 号 只 起 来 。 


空乘 人 员 炭 在 一 增 才 后 ， 用 一 种 单调 的 口气 明 读 一 份 脚本 ， 忆 一 个 
空乘 人 员 则 像 机 器 人 一 样 打 着 手势 ， 重 复 一 通 另 一 个 人 所 说 的 各 种 要 
扩 。 这 真是 个 笑话 一 一 不 是 有 趣 的 笑话 ， 而 是 可 莫 的 笑话 。 没 有 人 会 
听 。 


比较 新 式 的 飞机 都 会 改 成 播放 安全 视频 ， 每 一 者 场景 都 会 出 现 一 个 
人 ， 代 表 着 各 个 种 族 倾 问 和 宗教 信仰 的 人 ， 所 有 这 些 人 都 是 塑料 人 《 当 
然 ， 还 有 一 个 白人 男性 飞行 员 ) 。 这 种 技术 创新 与 先前 的 真人 演示 其 实 
还 有 一 个 共同 点 一 一 没有 人 会 关注 。 枯 燥 乏 味 ， 根 本 没有 令 人 信和 服 的 理 
由 要 去 听 。 所 有 安全 说 明 的 开头 都 会 请 你 认真 听 一 下 这 个 重要 的 安全 公 
告 。 结 果 是 没 人 会 听 一 一 就 连 机 组 人 员 也 不 会 听 。 


那么 你 的 世界 又 如 何 ? 

. 人 们 在 听 你 说 话 吗 ? 你 确定 吗 ? 

. 人 们 在 听 你 演讲 吗 ? 你 确定 吗 ? 

。 人 们 注意 到 你 想 沟通 的 重要 信息 了 吗 ? 你 确定 吗 ? 


BEAR: 你 的 沟通 中 有 多 少 幽 默 ? 


规则 如 下 : 
笑 声 引 人 倾听 


你 可 以 一 直 了 踪 踪 叫 叫 说 个 没完 ， 然 后 “以 为 或 者 “期 符 ? 别 人 能 听 进 
去 ， 你 也 可 以 先 讲 一 些 有 趣 的 事 ， 然 后 再 让 别人 上 听 进去 。 后 者 能 让 人 上 听 
到 并 且 记 住 你 所 说 的 东西 比 前 者 多 10 倍 。 简 单 来 说 ， 笑 声 引 人 倾听 ， 笑 


声 能 营造 出 最 佳 的 倾听 环境 。 


为 什么 笑 声 会 让 人 专心 听 了 呢 ? 很 简单 ， 人 们 情愿 一 直 大 笑 不 止 。 你 
要 是 如 愿 关 了 第 一 回 ， 可 能 束 会 期 待 下 一 回 。 阿 拉 斯 加 航空 的 空乘 人 员 
没有 让 我 失望 。 第 一 轮 舌 声 过 后 ， 他 这 样 继续 说 道 : “我 们 要 是 抓 到 你 
吸烟 ， 绝 对 会 马上 把 你 扔 下 飞机 。 你 要 是 带 了 一 合 电视 上 飞机 ， 改 人 也 
没 法 儿 拿 出 来 用 。” 紧 接着 ， 他 讲解 了 有 关 吸 烟 和 电子 设备 的 安全 说 
明 。 太 棒 了。 大 突 一 场 ， 然 后 认真 听 。 飞 机 上 每 个 人 都 全 神 吐 注 。 


那么 ， 笑 声 的 力量 可 以 为 你 和 你 的 销售 发 挥 什么 作用 呢 ? 听 好 了 
〈 请 注意 ， 这 一 点 真 的 、 真 的 很 重要 ) 。 笑 完 以 后 ， 接 下 来 是 倾听 ， 然 
后 是 更 多 人 变 成 乐意 购买 的 “心情 "”， 再 后 来 是 直 起 身子 仔细 听 后 面 的 内 


By 


容 。 


“有 趣 ” 为 专业 和 亲切 之 间 染 起 桥梁 。 
Te HA ERAS? 
要 想 博得 一 突 ， 力 至 哄 堂 大 笑 ， 你 需要 做 到 如 下 3.5 件 事 : 


1. 找 个 朋友 测 测 你 的 幽默 感 ， 在 你 讲 之 前 ， 确 保 笑 点 确实 很 有 
趣 。 


2. 确保 笑 点 是 拿 你 自己 开 测 ， 而 不 是 其 他 人 。 


3. 不 好 笑 ? 学 习 幽 默 吧 。 


3.5. 时 机 决定 一 切 。 研 究 一 下 喜剧 演员 。 他 们 最 懂得 怎样 讲 出 点 
睛 妙语 ， 何 时 拌 出 包容 ， 以 及 应 该 停顿 多 久 。 


笑 除 了 能 换 来 倾听 ， 能 赢得 理解 ， 笑 最 厉害 也 最 无 声 的 部 分 在 于 : 
笑 是 一 种 上 默许。 潜在 客户 的 笑 是 杂种 形式 的 个 人 协议 。 一 旦 你 得 到 默许 
亦 即 他 们 喜欢 你 ) ， 那 么 你 需要 做 的 就 是 口头 同意 ， 然 后 你 就 能 答 下 
单子 。 接 着 就 可 以 看 竞争 对 手 的 笑话 了 。 


哈哈 哈 ! 


如 果 违 反 法 则 : 没有 了 幽默 ， 就 相当 于 树 起 了 一 道 无 形 的 屏障 ， 让 
你 跟 他 人 只 能 表面 结识 ， 而 难以 知心 深交 。 


幽默 能 打破 坚 冰 ， 能 引起 共同 欢笑 ， 能 营 
更 透明 、 更 友好 的 氛围 。 不 论 在 何 种 特定 情境 
你 真正 理解 你 所 交谈 的 对 象 。 


造 出 不 同 的 室内 氛围 
下 ， 幽 默 缺 位 都 可 能 妨碍 


如 果 遵从 法 则 : 巧 用 幽默 ， 能 帮助 你 创造 出 友好 、 轻 松 的 购买 气 
氛 。 尊 从 幽默 法 则 ， 意 味 着 你 不 是 在 拿 别 人 开玩笑 。 你 所 说 的 话 、 所 开 
的 玩笑 不 会 让 人 感觉 不 舒服 。 尊 从 幽 默 法 则 ， 也 意味 着 你 收集 了 自己 的 
故事 ， 私 底下 已 经 党 斌 过， 效果 明显 ， 还 能 定 下 恰当 的 基调 。 持 续 而 目 
然 的 幽默 感 能 够 帮助 你 建立 和 巩固 人 际 关 系 。 


注意 : 笑话 和 幽默 之 间 有 着 天 二 之 别 。 笑 话 在 销售 对 话 中 党 无 用 
处 ， 尤 其 是 当 潜 在 客户 先前 已 经 昕 过 时 ， 可 能 还 会 冒犯 他 人 人。 总 之 ， 笑 
话 派 不 上 用 场 。 那 有 趣 的 故事 呢 ? 完美! 


啊 哈 ! 人 人 都 想 笑 ， 人 人 都 爱 笑 。 问 题 是 ， 你 做 好 准备 引 人 发 笑 了 
吗 ? 


啊 哈 ! 幽默 是 连通 专业 和 亲切 的 桥梁 。 幽 默 是 衔接 个 人 和 谐 和 商务 
融洽 的 纽带 。 


幽默 的 结束 是 倾听 的 顶峰 。 
其 他 人 总 是 想 听 到 接 下 来 的 内 容 。 


啊 哈 ! 我 每 天 都 在 使 用 幽默 ， 因 为 幽默 帮助 我 保持 心情 愉 避 、 心 态 
积极 。40 余 年 的 经 历 也 告诉 我 ， 幽 默 〈 不 是 玩笑 ) 是 相互 理解 的 基础 。 
从 声 看 似 简 单 ， 却 能 立刻 为 对 话 带 来 一 股 暖流 ， 建 立 人 际 关 系 ， 再 多 的 
专业 精神 也 没 办 法 复制 。 


幽默 为 会 议 注 入 缓和 剂 。 幽 默 产生 洞察 力 。 幽 默 产生 销售 。 


20 年 前 ， 我 写 道 :;“ 如 果 你 能 让 人 笑 起 来 ， 你 束 能 让 人 买 东 西 。” 这 
句 话 会 一 直 有 效 ， 一 百年 不 动 播 。 


实现 关键 : 开始 收集 和 记录 发 生 在 自己 号 上 的 趣事 。 试 着 确定 这 些 
事 与 你 的 生活 和 职业 有 几 分 相关 。 试 着 确定 这 些 事 在 销售 情境 中 会 有 几 
分 感染 力 ， 确 保 这 是 一 种 彼此 之 间 存 有 共识 的 幽默 。 如 果 你 们 都 有 孩 
子 ， 请 使 用 孩子 的 幽默 。 如 采 你 们 都 喜欢 运动 ， 请 用 运动 的 幽默 。 你 昼 
我 的 意思 。 设 法 让 你 们 为 想法 一 致 的 事情 大 笑 一 番 。 未 来 会 更 青睐 你 ， 
你 也 会 喜欢 接 下 来 的 销售 订单 。 


你 无 法 否认 微笑 的 力量 ， 
微笑 是 人 与 人 之 间 的 通用 纽带 ， 
微笑 是 人 与 销售 订单 之 间 的 通用 纽带 。 
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法 则 5 ”打造 专属 品牌 


Unbreakable 


‘aw. 


挑战 


设想 一 下 : 你 刚刚 丢掉 干 了 整整 5 年 的 工作 。 现 在 该 怎么 办 ? 很 显 
然 ， 答案 就 是 去 找 工作 一 一 找 份 好 工作 一 一 越 快 越 好 。 找 个 比 原 工作 赚 
得 多 的 岗位 ， 然 后 打 电 话 给 老板 ， 告 诉 他 / Wee RPI 


而 真正 的 症结 是 : 你 是 谁 ? 要 想 申请 一 份 新 工作 ， 你 可 能 会 认为 你 
得 先 更 新 一 下 目 己 的 简历 。 开 玩笑 吧 ? 我 的 意思 是 ， 你 是 说 真 的 吗 ? føj 
历 ? 哥们 儿 ， 找 工作 看 简历 的 日 子 早 整 一 去 不 复 返 了 。 社 交 媒 体 、 个 人 
品牌 、 声 誉 这 些 早 束 代 丛 了 简历 一 一 永远 代 蔡 。 如 果 你 来 我 这 儿 找 工 
作 ， 我 不 会 关心 你 的 简历 ， 也 不 会 关心 你 的 推荐 信 。 你 难道 真 的 以 为 ， 
我 会 打 电 话 给 你 的 高 中 田径 教练 或 是 大 学 教授 ， 听 他 们 说 你 是 个 了 不 起 
的 人 吗 ? 


绝对 不 会 ! 我 只 会 在 网 上 搜索 一 下 你 的 名 字 。 我 会 找 找 看 你 有 没有 
Twitter 账号 。 我 会 想 知 道 你 在 LinkedIn 网 站 上 有 多 少 人 脉 。 我 会 搜索 你 
的 博客 和 个 人 网 站 。 对 了 ， 你 有 上 自己 的 YouTube 频 道 吗 ? 


如 今 是 专属 品牌 的 时 代 。 你 要 是 努力 打造 品牌 ， 意 味 着 即便 你 不 邓 
被 炒 鳄 鱼 ， 甚 至 主动 群 去 工作 ， 你 的 个 人 品牌 能 帮 你 随时 找到 更 好 的 工 
作 来 落脚 。 


现在 设想 一 下 : 你 必须 向 一 位 大 客户 做 销售 演示 ， 男 有 两 名 竞争 对 
手 。 你 和 三 位 决策 人 预约 了 时 长 一 个 小 时 的 会 面 。 你 在 网 上 搜索 了 这 家 
公司 ， 你 还 搜索 了 这 三 位 决策 人 。 你 绞 尽 脑汁 ， 尽 可 能 准备 得 完美 。 与 
此 同时 ， 你 的 客户 也 在 搜索 你 。 他 们 也 在 寻找 各 种 信息 ， 来 弄 清 你 是 什 
么 样 的 人 。 假 如 你 的 个 人 品牌 不 如 苋 搜 对 手 ， 你 的 网 上 声誉 也 不 如 竞争 
对 手 ， 那 么 即使 你 还 没 跟 客 户 磁 面 ， 还 没 开始 演示 ， 就 已 经 处 于 劣势 。 
为 什么 ? 天 黑 以 后 ， 你 只 是 看 电视 ， 而 不 是 打造 专属 品牌 。 


过 去 ， 你 可 能 要 很 羊 运 才能 做 公司 的 主人 .。 


现在 ， 你 最 好 做 自己 的 主人 。 

你 最 好 拥有 自己 的 品牌 和 自己 的 声誉， 
因为 这 会 在 你 做 事 之 前 就 铺 好 道路 ， 
为 你 希望 得 到 的 相互 尊重 定 下 基调 。 


你 眼中 的 “Brand” 是 什么 ? 


虽说 我 成 长 于 20 世 纪 50 年 代 和 20 世 纪 60 年 代 ， 我 还 是 有 和 幸 见 过 烙 
铁 ， 放 在 燃烧 的 煤 块 或 者 柴火 里 ， 冒 着 热气 。 农 场 工人 用 绳子 把 一 头 牛 
或 者 一 匹 马 捆 起 来 ， 再 将 烧 得 通红 的 烙铁 烙 在 牛 和 马 的 皮肤 上 ， 这 些 牲 
畜 身 上 就 留 下 了 农场 主 名 字 的 烙印 。 


哎哟 ! aie ie] “Brand” fee FR, Ta ese Lon 
抹 不 去 的 “烙印 ”。 


而 如 今 的 市 场 上 ， 所 有 “品牌 ”(Brand) 也 在 追求 同样 的 目标 。 每 
个 品牌 都 希望 目 己 的 名 字 或 产品 能 在 买 家 的 脑海 中 留 下 永久 的 烙印 。 


一 大 难题 : 仅仅 因为 “知道 这 个 品牌 ?或 者 “记得 这 个 品牌 >， 并 不 意 
味 着 会 购买 这 个 品牌 。 而 残酷 的 事实 是 ， 如 果 我 知道 这 个 品牌 ， 认 得 这 
个 品牌 ， 但 我 不 买 这 个 品牌 ， 那 么 所 有 花 在 品牌 上 的 钱 都 属 白白 浪费 。 
哎哟 ! 

这 个 难题 留 给 了 从 事 市 场 营 销 和 广告 宣传 的 人 一 一 他 们 不 是 销售 
员 。 他 们 了 解 世上 有 关上 曝光 和 品牌 的 一 切 ， 但 是 根本 不 懂 怎 样 做 成 销 
售 。 


但 市 场 营销 的 功能 正 是 把 认 知 和 认可 转化 为 购买 。 嘿 ， 那 边 在 干 芝 


销 的 哥们 儿 。 你 还 记得 利润 这 回 事 ， 是 吧 ? 


注意 : 如 果 你 正在 花 钱 想 让 别人 知道 自己 ,一 旦 潜在 客户 决定 联系 
你 、 接 触 你 ， 你 最 好 能 够 提供 有 力 的 后 续 文 持 。 


要 是 你 想 让 销售 做 得 更 快 、 更 容易 、 更 大 ， 以 下 是 有 关 品 牌 的 “ 行 
为 规范 ”: 


。 要 讨 人 喜欢 。 
。 要 让 人 相信 。 
。 要 便于 使 用 。 
。 要 有 吸引 力 。 
。 要 亲 和 友 好 。 
。 要 面向 服务 。 
“要 力争 一 流 。 
。 要 始终 如 一 。 
(RFA PE. 
。 要 满足 需求 。 
。 要 值得 信赖 。 
要 品质 操 著 。 


“要 容易 合作 。 


“ 要 让 人 “ 喊 喊 吐 吐 ”。 (大 家 在 “传播 这 个 词语 ” 吗 ? ) 


IR: 有 些 销 售 团队 可 以 将 品牌 信息 根据 买 家 《或 者 用 户 、 消 费 
者 ) 的 不 同 而 进行 不 同 的 传达 和 转换 ， 从 而 让 对 方 情 不 自 茶 掏 钱 购买 。 
加 入 这 样 的 团队 吧 。 


当 别 人 看 到 你 的 品牌 或 者 你 的 广告 时 ， 你 希望 他 们 怎么 想 ? 现在 他 
们 怎么 想 ? 


当 别 人 谈 到 你 的 品牌 时 ， 你 希望 他 们 怎么 说 ? 现在 他 们 怎么 说 ? 


当 别 人 看 到 你 的 广告 或 者 你 的 产品 时 ， 你 希望 他 们 怎么 做 ? 现在 他 
们 怎么 做 ? 


你 的 品牌 、 你 的 名 声 的 现状 ， 以 及 你 做 成 销售 的 本 事 ， 取 决 于 你 对 
以 上 6 个 问题 的 回答 。 

教 你 一 招 儿 : 现 如 今 ， 市 场 上 品牌 喧 天 ， 信 息 爆 炸 ， 要 想 做 出 推 陈 
出 新 的 表述 或 主张 ， 做 出 独树一帜 的 言行 ， 你 可 能 会 党 得 难 上 加 难 。 那 
么 你 束 错 了 。 


如 果 你 想 打 啊 品 牌 一 一 让 品牌 广为人知 一 一 打造 名 声 ， 还 想 做 成 销 


售 ， 你 只 需要 做 到 : 
。 研 究 本 地 市 场 。 
。 放眼 全 球 市 场 ， 借 鉴 其 他 想法 。 
* 倾听 既 有 客户 的 声音 。 
。 学 习 创 造 。 


“ 构建 客户 性 向 的 信息 。 


。 积 累 品 质 和 事迹 加 以 支持 。 
。 安 排 人 员 投 身 于 友好 服务 。 


造 人 们 想 买 且 能 买 的 良好 和 气 围 。 
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品牌 不 只 是 为 人 熟知 、 喊 出 名 字 。 

品牌 还 需要 你 提供 坚实 的 后 盾 支 持 ， 

包括 品质 、 一 致 、 客 户 导向 、 

客户 援助 、 响 应 、 服 务 和 客户 吸引 。 

然后 再 搭 送 一 剂 有 趣 ， 客 户 就 会 心甘情愿 掏 钱 啦 ! 


附加 奖励 : 如 果 你 既 能 打 啊 品牌 ， 又 能 卖 出 东西 ， 你 的 竞争 对 手 绝 
对 会 恨 你 入 骨 。 还 有 什么 事 能 比 这 更 好 呢 ? 


你 的 客户 只 想 和 知名 人 物 做 生意 ， 
不 会 想 和 无 名 小 芋 做 生意 。 
——Agh + EHR 
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你 与 你 的 竞争 对 手 确实 存在 差异 ， 还 是 仅仅 是 你 自己 这 么 认为 呢 ? 
你 与 你 的 竞争 对 手 确 实 存在 差异 ， 还 是 仅仅 是 你 这 么 告诉 现 有 客户 和 潜 
在 客户 的 呢 ? 或 者 说 ， 你 与 你 的 竞争 对 手 确实 存在 差异 ， 其 他 人 也 能 够 
清晰 地 感知 到 你 与 别人 不 同 ， 而 且 你 比 别 人 更 好 呢 ? 


现实 : 问题 不 在 于 你 怎么 样 认为 或 者 你 是 否 相信 ， 问 题 在 于 你 的 客 
户 怎 么 做 、 怎 么 说 。 


现实 : 如 果 我 问 你 ， 你 与 你 的 头号 竞争 对 手 之 间 的 差别 在 哪里 ， 而 
你 的 回答 是 “我 们 的 员工 ”或 者 “我 "， 那 么 你 绝对 车 上 了 大 麻烦 。 


现实 : 如 果 我 问 你 的 客户 ， 你 与 你 的 头号 竞争 对 手 之 间 的 差别 在 哪 
里 ， 他 们 会 怎么 回答 ?“ 比 较 便 宜 。”“ 离 我 家 比较 近 。”“ 我 说 不 好 ， 我 
用 他 们 家 东西 好 多 年 了 。”“ 跟 别家 也 差不多 。” 那 么 你 绝对 有 了 麻烦 了 。 


除了 你 的 品牌 以 外 ， 你 的 名 声 也 是 一 种 现状 核 碍 ， 能 够 帮 你 对 比 一 
下 你 的 真实 状态 和 你 脑 中 认为 的 状态 : 


。 你 在 客户 中 的 声誉 如 何 ? 答案 绝 不 是 来 自 某 个 满意 度 问卷 调查 或 
者 菜 次 电话 访谈 。 答 案 一 定 是 来 自 面对面 的 谈话 ， 你 必须 向 100 名 客户 
询问 他 们 对 你 的 真实 看 法 ， 以 及 他 们 购买 的 原因 。 


。 你 在 社交 媒体 上 的 声誉 如 何 ? 客户 在 你 的 Facebook ( 脸 书 ) 企业 
主页 上 发 布 的 内 容 如 何 ? 客户 在 他 们 的 社交 媒体 账号 上 提供 的 建议 如 
何 ? 

。 你 在 行业 内 的 声誉 如 何 ? 上 司 和 供应 商 对 你 在 业内 的 感知 如 何 ? 


。 你 在 社区 内 的 声誉 如 何 ? 如 采 你 参加 了 某 个 社区 的 市 政 厅 会 议 ， 
他 们 会 怎么 评价 你 ? 


你 还 可 以 问 问 目 己 以 下 与 品牌 相关 的 伤 脑 筋 的 问题 : 


。 我 目前 在 做 的 什么 事 有 助 于 打造 专属 品牌 ? 
。 我 目前 在 做 的 什么 事 有 助 于 革新 我 的 产品 或 服务 ? 
。 我 目前 在 做 的 什么 事 有 助 于 改善 或 加 强 我 的 客户 体验 ? 


苹果 公司 的 品牌 形象 可 请 惊人 一 一 算得 上 全 球 知名 度 最 高 的 品牌 
了 。 你 当然 见 过 苹果 的 广告 一 有趣、 迷人 而 又 可 信 。 苹 果 也 树立 了 品 
牌 的 一 大 典型 标杆 一 一 品牌 少不了 产品 的 保驾 护航 。 


苹果 公司 的 零售 店 与 营销 配合 得 很 好 。 产 品级 引 顾 客 、 令 人 叹服 ， 
工作 人 员 乐 于 助人 、 联 明 能 干 ， 购 买 流 程 也 极为 方便 。 为 了 确保 本 公司 
的 品牌 信息 能 以 积极 的 方式 直抵 消费 人 群 ， 苹 果 还 癌 其 他 零售 渠道 派出 
目 己 的 销售 员 ， 以 确保 客户 能 掌握 明智 决策 所 需 的 全 部 资讯 。 


苹果 公司 的 竞争 对 手 纷纷 抢 着 说 “还 有 我 "， 也 常常 在 他 们 的 广告 
提 到 苹果 公司 。 假 如 你 吹 路 自己 “就 像 苹 果 一 样 "”， 那 么 就 我 个 人 而 言 ， 
那 还 是 买 苹果 更 好 。 我 在 苹果 专卖 店 的 体验 相当 完美 ， 与 他 们 描绘 的 品 
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不 管 是 计算 机 行业 、 智 能 手机 行业 、 平 板 电 脑 行业 ， 还 是 音乐 播放 
器 行业 ， 唯 有 苹果 公司 独树一帜 ， 不 拿 自 己 与 其 他 产品 相 比 较 ， 除 非 是 
为 了 开 玩 突 。 苹 呆 根 本 不 必 提 到 其 他 苋 争 对 手 一 一 苹果 本 身 束 是 引领 创 
新 者 。 而 且 苹 果 的 销售 价格 也 由 自己 决定 。 


那么 你 的 世界 是 什么 情况 ? 你 是 首屈一指 的 品牌 吗 ? 你 是 电 商 里 的 
亚马逊 或 者 易 贝 (eBay) ?果冻 里 的 吉 露 (Jell-O〉 ? 面巾纸 里 的 舒 洁 
(Kleenex) ? 早餐 食品 界 的 家 乐 开 玉米 片 (Kellogg’s Corn Flakes) ? 
还 是 浴缸 界 的 极 可 意 (Jacuzzi) ? 


让 人 犯难 的 问题 : 你 是 在 拿 自己 的 产品 与 竞争 对 手相 比较 ， 还 是 努 
力 让 自己 从 苋 争 对 手中 脱 痢 而 出 ? 


让 人 犯难 的 间 题 : 你 是 在 努力 蔡 自 己 的 定价 辩护 ， 还 是 让 产品 质量 
声誉 来 蔡 你 代言 ? 


当头 棒 喝 的 问题 : 是 不 是 你 的 品牌 、 产 品 或 服务 在 市 场 上 相当 出 
众 ， 但 你 还 没有 把 目 己 的 个 人 品牌 提升 到 相应 程度 的 主导 地 位 ? 


重要 提示 : 还 有 些 品牌 曾经 是 行业 老大 ， 现 在 却 届 居 第 二 力 人 至 更 
低 。 可 能 因为 产品 不 入 流 ， 服 务 跟 不 上 ， 也 可 能 因为 声誉 受 损 。 比 如 黑 
每 、 美 国航 空 、 微 软 、 泰 格 : 伍 效 ， 在 此 仅 举 几 例 。 


以 下 是 你 希 要 做 的 5.5 种 谈话 ， 能 让 你 从 愿意 告诉 你 真相 的 人 那里 
得 知 真相 。 要 想 让 明天 变 得 更 好 ， 你 得 知道 你 今天 所 在 的 位 置 。 


1. 找 拒绝 你 的 客户 谈话 。 他 们 会 告诉 你 为 什么 他 们 选择 了 其 他 人 。 
2. 找 离 开 你 的 客户 谈话 。 他 们 会 告诉 你 原因 ， 以 及 如 何 改 善 。 
3. 找 喜欢 你 的 客户 谈话 。 他 们 会 告诉 你 不 错 的 东西 。 

4. 找 忠诚 的 员工 谈话 。 他 们 会 告诉 你 他 们 为 什么 喜欢 你 。 

5. 找 离 职 的 员工 谈话 。 他 们 会 告诉 你 他 们 为 什么 离开 你 。 


5.5. 找 业 界 领袖 谈话 。 他 们 会 向 你 描绘 你 可 能 没有 能 力 看 到 的 全 局 
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注意 : 不 要 再 围 着 公关 、 营 销 、 广 告 之 类 的 东西 转 了 ， 否 则 你 永远 
都 看 不 到 真相 。 我 会 建议 你 聘用 外 部 的 品牌 公司 ， 并 且 从 外 部 世界 《你 
的 客户 和 市 场 ) 以 及 内 部 世界 〈 你 的 员工 ) 获得 至 少 一 种 全 新 的 视角 。 


谈话 结束 后 ， 你 还 需要 做 的 是 : 


“正视 现实 ， 积 极 采 纳 外 部 意见 和 自我 改善 的 办 法 。 


。 重视 对 新 方法 和 新 思路 的 内 在 激励 。 

。 培养 员工 的 工作 态度 、 自 信和 创造 力 。 

。 为 员工 提供 带 薪 休 假 ， 让 他 们 单纯 去 思考 和 创造 。 

。 倾听 员工 的 想法 和 意见 ， 培 养 他 们 的 自尊 心 。 

。 表 扬 新 想法 ， 将 付 诸 实践 。 

注意 : 你 会 焕然 一 新 ， 开 始 以 市 场 为 主导 ， 财 运 也 会 更 好 。 
如 今 的 全 球 市 场 瞬息 万 变 、 反 复 无 常 ， 

唯一 能 有 把 握 的 品牌 就 是 自己 的 品牌 。 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 黑 


你 的 名 字 关 乎 你 的 发 展 前 景 。 征 这 样 吗 ? 


下 面 这 个 问题 我 已 经 以 各 种 各 样 的 方式 问 了 不 下 一 百 次 : 我 怎样 才 
能 给 自己 起 个 〈 更 好 的 ) 名 字 呢 ? 


这 个 问题 的 前 提 、 定 义 及 回答 如 下 : 
销售 中 重要 的 不 是 你 认识 谁 ， 
销售 中 重要 的 是 谁 认 识 你 。 


面临 的 挑战 不 只 是 给 上 自己 起 个 好 名 字 或 者 打造 好 品牌 ， 难 题 在 于 创 
造 条 件 来 烙印 上 那个 名 字 。 


那么 ， 你 怎样 才能 赢得 市 场 上 和 社区 里 的 更 多 认可 、 更 高 知名 度 和 
更 好 的 声誉 呢 ? 这 三 者 都 是 成 束 好 名 字 的 要 素 。 还 得 说 清楚 ， 我 所 说 的 
好 名 字 ， 既 包括 公司 ， 也 包括 个 人 。 


答案 并 不 简单 。 而 且 几 乎 所 有 办 法 都 离 不 开 付出 、 计 划 和 努力 一 一 
辛勤 的 努力 。 


好 消息 : 大 多 数 销售 员 都 不 愿意 做 让 销售 变 轻 松 的 辛 昔 工 作 。 但 
是 ， 只 要 你 肯 干 ， 你 就 会 自动 升 到 前 10%; 只 要 你 认真 贯彻 ， 你 就 能 登 
上 前 5%。 


重要 提示 : 你 应 该 怎么 分 辩 “ 启 家 ”和 “说 家 ” 呢 ?“ 说 家 ” 忆 古 抱 候 不 
停 ， 牢 又 不 停 ， 总 是 担心 < 丢掉 工作 ”; “顾家 ”总 是 制订 必 属 计划 ， 相 信 
目 己 能 电 ， 并 且 采 取 行 动 。 你 是 哪 一 种 ? 


更 好 的 消息 : 当 经 济 处 于 转型 期 时 (对 它 抱 些 希望 总 不 赖 ， 是 
吧 ? ) ， 你 应 该 把 握 这 个 完美 时 机 ， 做 出 改变 ， 开 始 实 行 新 想法 。 


有 些 事 情 你 必须 落实 到 位 。 要 想 成 束 一 个 长 期 稳固 的 名 字 ， 就 少 不 
了 要 认真 做 好 以 下 事情 ， 也 离 不 开 以 下 事情 做 基础 。 没 有 一 个 方法 能 
够 “今天 做 完 束 万 事 大 吉 ”"。 相 反 ， 这 些 事 情 必须 “今天 做 ， 明 天 做 ， 一 
直 做 ”。 


。 编写 你 专属 的 电子 杂志 ， 强 调 有 价值 的 信息 ， 突 出 你 的 客户 。 看 
一 看 我 的 每 周 电子 邮件 杂志 《销售 咖啡 因 》， 以 此 作为 参照 。 请 访问 网 
址 www. salescaffeine. com， 读 一 读 。 你 也 可 以 在 你 的 电子 杂志 周报 中 
着 眼 于 某 个 议题 ， 效 仿 这 种 写法 。 


“ 现在 就 去 注册 网 址 www. (你 的 姓名 ) .com， 每 年 只 需要 10 美 
元 。 如 果 这 个 网 址 已 经 被 抢 注 ， 在 你 的 姓名 前 加 上 “The Great” ( 伟 
KW) 或 者 “the one and the only” (独一无二 的 ) 。 获 取 你 的 网 


址 、 你 的 URL 地 址 ， 现 在 就 注册 。 全 世界 都 在 上 网 。 互 联网 永远 不 会 过 
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。 制作 一 家 风头 强劲 的 小 型 网 站 ， 看 起 来 像 是 某 些 人 会 访问 、 会 欣 
党 、 会 介绍 给 别人 ， 甚 至 可 能 登录 购买 的 网 站 。 从 单一 页 面 的 网 站 开 
台 ， 谈 谈 “ 我 如 何 对 待 我 的 客户 ”。 开 一 张 清单 ， 列 出 你 全 身心 投入 的 
十 件 最 有 价值 的 事 。 随 后 你 就 可 以 增添 更 多 网 页 、 更 多 图 片 、 更 多 动 
画 、 更 多 活力 。 不 过 ， 请 从 小 事 做 起 ， 并 确保 夺 人 眼球 。 


。 掌握 10 倍 的 主动 权 。 这 意味 着 拨打 电话 和 点 击发 送 按钮 两 件 事 。 
每 天 打 10 通 有 价值 的 电话 ， 发 送 25 封 对 收 件 人 有 意义 的 电子 邮件 。 建 立 
KA, 3819315. 


。 写 文章 ， 把 自己 推 到 现 有 客户 和 潜在 客户 面前 。 向 行业 出 版 物 或 
杂志 投稿 。 写 作 可 以 获得 认可 。 写 作 可 以 把 你 推 往 专家 和 权威 的 位 


。 写 博 客 ， 展 现 自己 的 人 性 一 面 。 在 你 的 博客 上 多 谈 家 事 。 展 现 你 
是 什么 样 的 人 ， 展 现 你 的 个 性 、 你 的 激情 和 你 的 乐趣 。 


。 利用 视频 网 站 。 发布 你 的 价值 主张 。 发 布 你 的 客户 评价 。 发 布 你 
的 销售 哲学 和 服务 理念 he 发 布 到 YouTube 上 。 你 的 现 有 客户 Fa we 
在 客户 会 看 到 ， 也 会 发 觉 你 比 其 他 〈 懒 惰 的 ) 竞争 对 手 更 有 吸引 力 。 


。 融入 社区 活动 。 善 机 构 或 者 民间 组 织 ， 参 与 其 中 。 展 
现 领导 才能 。 


。 搜索 引擎 优化 。 科 学 怪 狗 斯 帕克 ， 醒 来 吧 ! 你 的 客户 正在 网 上 搜 
寻 你 ， 而 你 也 在 网 上 搜寻 他 们 。 你 的 单 页 网 站 、 你 的 电子 杂志 、 你 的 文 
章 、 你 的 发 言 ， 以 及 你 的 社区 活动 ， 都 会 让 你 的 名 字 和 你 公司 的 名 字 登 
上 Google 搜 索 结 果 的 前 几 位 。 


。 成 为 价值 提供 者 一 一 而 不 是 各 讨 者 、 奶 求 者 或 销售 员 。 人 们 如 采 
感知 到 你 的 价值 ， 就 会 花 钱 购买 。 他 们 还 会 把 与 你 的 名 字 和 品牌 有 关 的 
词语 传播 开 来 。 


时 间 是 你 的 朋友 : Ait. BER. BWA AE. Ø 
想 真正 打造 属于 上 自己 的 名 字 ， 这 需要 时 间 。 很 多 时 间 。 这 需要 努力 。 很 
多 努力 。 并 且 ， 这 需要 长 期 坚持 。 


你 的 名 字 意 味 着 一 切 : 名 字 和 声誉 不 可 分 割 。 那 些 能 为 他 们 的 客 
户 、 他 们 的 市 场 、 他 们 的 社区 提供 价值 的 人 ， 不 仅 博取 到 短期 声 营 ， 更 


最 得 了 长 期 声 党 。 


人 们 怎么 评价 你 ? : 当 有 人 说 起 你 的 名 字 时 ， 也 就 是 说 ， 你 是 以 下 
5 种 情形 之 一 :很 不 错 、 不 错 、 不 好 说 、 差 劲 、 很 差劲 。 他 们 口中 的 优 
劣 ， 决 定 了 你 命运 的 成 败 。 


要 想 打 造 知名 上 度 ， 启 得 好 名 声 ， 你 必须 献 喘 于 长 期 的 过 程 和 短期 的 
努力 。 


吉 氏 人 免费 小 贴 士 : 


想 知 道 我 有 哪些 关于 长 期 知名 度 的 秘诀 吗 ? 请 访问 
www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 “name”( 名 字 ) 。 


如 果 违 反 法 则 : 我 只 要 在 网 上 简单 搜索 60 秒 钟 ， 就 会 知道 你 有 没有 
打造 出 专属 品牌 。 个 人 品牌 不 是 奢侈 品 ， 并 非 只 属于 腰 缠 万 贯 的 有 钱 
人 。 个 人 品牌 人 人 可 为 。 也 包括 你 在 内 。 如 果 你 的 专属 品牌 还 是 空 
那么 你 开始 做 销售 拜访 时 ， 束 会 陷入 捉襟见肘 的 困境 。 你 可 以 列 出 一 系 
列 值得 购买 的 理由 ， 但 没有 一 条 有 说 服 力 。 客 户 想 要 了 解 有 关 你 的 信 
恩 ， 却 一 则 都 找 不 到 。 如 果 你 还 没有 树立 个 人 品牌 ， 你 就 得 为 “你 不 是 
什么 样 的 人 ?而 小 心 防范 ， 而 不 是 为 “你 是 什么 样 的 人 ?而 感到 自豪 。 你 


ACFE TY HE JB vit REIN TCA, SS sath EE PR a PE) A SL et, 
就 越 多 。 


如 果 遵从 法 则 : 打造 专属 品牌 因 其 能 提供 可 感知 的 价值 ， 因 其 与 个 
人 声誉 相 结 合 的 方式 ， 而 回报 鼎 丰 。 潜 在 客户 不 仅 要 审视 你 的 公司 和 你 
的 产品 一 一 他 们 还 要 审视 你 ..….…... 在 你 走 进门 之 前 ， 他 们 就 已 经 在 审视 你 
Te 


你 的 个 人 品牌 就 像 履 开 的 大 门 ， 随 时 随地 可 以 获取 信息 ， 帮 助 你 做 
成 销售 。 你 之 所 以 能 获取 信息 ， 是 因为 当 客户 回 你 同事 问 起 你 ， 或 者 在 
网 上 搜索 你 的 时 候 ， 你 已 经 树立 了 恨 好 声誉 ， 培 养 了 潜在 客户 的 信任 。 


注意 和 挑战 : 你 的 个 人 品牌 必须 一 直 不 停 地 打造 。 你 的 个 人 品牌 必 
须 与 你 的 声誉 完全 统一 ， 其 中 一 者 可 以 增加 和 补充 另 一 者 。 你 的 个 人 品 
牧 必 须 涵盖 社交 媒体 的 各 个 方 和 面 ， 包 括 提 供 有 价值 信息 的 YouTube 频 道 
和 和 客户 评价 。 你 可 以 邀请 一 些 客 性 录制 一 段 YouTube 视 频 ， 让 他 们 夸奖 


你 的 销售 才能 和 人 性 美德 。 你 还 应 该 开 个 博客 ,发布 以 客户 为 导向 、 价 
值 为 基础 的 信息 。 


啊 哈 ! 人 人 都 有 个 人 品牌 。 唯 一 的 问题 在 于 ， 你 是 在 掌控 你 的 个 人 
品牌 ， 是 在 打造 你 的 个 人 品牌 ， 还 是 不 管 不 顾 、 任 其 自生 目 灭 ? 


啊 哈 ! 你 的 品牌 融合 了 你 为 了 打造 它 而 采取 的 行动 、 你 推荐 自己 的 
方式 、 你 过 去 的 成 功 史 ， 以 及 你 的 声誉 。 


啊 哈 ! 优秀 的 个 人 品牌 不 再 是 一 个 可 选项 ， 而 古 一 种 必需 品 。 


啊 哈 ! 个 人 品牌 最 精彩 的 部 分 是 : 它 能 增强 我 们 的 自从 感 和 上 自信 
心 。 假 如 有 人 想 调查 你 ， 你 能 够 对 他 们 将 会 找到 的 东西 成 竹 在 胸 。 他 们 
将 会 留 下 深刻 的 印象 ， 而 这 种 印象 会 给 你 带 来 销售 订单 。 


实现 关键 : 现在 就 去 开 博 客 。 不 仅 要 发 布 与 市 场 有 关 的 内 容 〈 以 及 


RE UA] PR A ES i BRS PSS ih ， 还 要 反映 你 的 个 人 兴趣 。 
每 周至 少 更 新 一 篇 内 容 。 每 更 新 一 次 博客 ， 就 群发 告 知 电 子 邮 件 列 表 上 
的 所 有 人 ， 并 且 请 他 们 订阅 博客 。 如 果 博 客 内 容 很 好 ， 他 们 会 订阅 的 。 

如 果 博 客 内 容 非 党 精彩 ， 他 们 还 会 推荐 给 朋友 。 


你 的 价值 信息 、 你 的 优质 服务 、 
你 的 产品 和 个 人 的 品质 ， 
决定 了 你 的 品牌 、 你 的 名 字 、 你 的 命运 。 


—— A Be HAR 


Unbreakable 
Law 
0 


Earn 


法 则 6 BAR 


挑战 


你 的 销售 声誉 具有 五 大 要 素 : 你 的 公司 声誉 、 你 的 产品 声誉 、 你 的 
服务 声誉 、 你 的 生意 伙伴 类 型 的 声誉 和 你 的 个 人 声誉 。 


很 明显 ， 你 的 个 人 声誉 应 该 排 在 首位 。 但 是 至 无 疑问 ， 其 他 4 项 声 
蕉 对 于 促成 你 的 整体 销售 成 束 也 是 相当 重要 的 。 声 誉 远扬 要 徘 多 年 积 
索 ， 但 声誉 扫地 只 需要 几 分 钟 。 pan ae 誉 ， 还 要 帮 你 
维持 声誉 。 你 的 声誉 的 核心 是 你 的 道德 、 你 的 正直 、 你 始终 为 所 应 为 的 
能 力 、 你 的 总 灾 。 这 项 挑战 恨 艰巨 。 但 天 得 的 回报 更 丰厚 。 


声誉 是 品牌 之 姊妹 。 反 之 亦 然 。 


声誉 是 决定 品牌 之 生死 存亡 的 基石 。 
所 谓 你 的 声誉 ， 指 的 是 人 们 说 到 你 。 
“ 怎样 做 事 。 
"做 了 何事 。 
。 怎样 提供 服务 。 

你 给 他 们 的 体验 如 何 。 
* 他 们 是 否 愿 意 推荐 你 。 


你 的 品牌 要 靠 你 的 声誉 来 树立 和 巩固 。 


品牌 就 是 这 项 产品 、 这 家 公司 、 这 个 名 字 或 者 这 位 个 人 。 和 雪佛兰 、 
“ry. iPhone GER) . Geax. Fee. Etat (Wheaties) 、 金 . 卡 戴 珊 


(Kim Kardashian) 、 乔 : 迪 马 乔 (Joe DiMaggio) 、 彼 得 .罗斯 (Pete 
Rose) 。 


信誉 就 是 人 们 在 口头 、 博 客 、Twitter、YouTube 上 提 到 这 个 品牌 的 


方式 。 信 誉 就 是 人 们 谈 到 这 项 产品 、 这 家 公司 、 这 个 名 字 或 者 这 位 个 人 
的 方式 。 


品牌 和 声誉 一 旦 树立 ， 两 者 便 会 越 来 越 徘 近 ， 但 永远 没有 融 为 一 
体 。 你 的 品牌 随 着 你 的 声誉 起 起 落落 ， 同 生 共 死 ， 同 呼吸 、 共 命运 。 


如 果 你 正在 努力 打造 自己 的 个 人 品牌 ， 赢 得 声誉 ， 请 先 研 究 一 下 其 
不 管 是 成 功 案例 还 是 失败 案例 。 写 下 他 们 成 功 的 要 素 。 记 下 他 
们 失败 的 原因 。 把 这 些 结论 当成 你 的 行动 指南 ， 以 便 知道 该 遵从 哪些 
事 、 避 人 免 哪些 事 。 


有 关 品 牌 和 声誉 ， 有 一 点 可 以 肯定 一 一 两 者 都 需要 日 积 月 累 才能 树 
六。 而 一 旦 确立 ， 两 者 还 必须 给 予 守 护 、 强 化 和 重视 。 先 树立 你 的 品 
脾 、 万 得 你 的 名 声 。 然 后 像 守护 你 最 宝贵 的 财产 那样 守护 它们 。 


想 拥 有 杰出 声誉? 去 最 回来 ! 


你 的 声誉 走 在 你 的 前 面 。 声 誉 可 以 创造 销售 ， 也 可 以 毁 掉 销售 。 你 
的 声誉 是 哪 一 种 ? 


在 这 个 社交 媒体 狂笑 小 炸 的 时 代 ， 有 关 产 品质 量 、 服 务 质 量 、 体 验 
质量 的 言行 ， 不 论 是 好 是 坏 ， 都 时 时 牵动 着 企业 意识 的 神经 。 


很 多 公司 都 不 情愿 涉足 社交 媒体 ， 葡 因为 害 人 看 到 客户 可 能 会 针对 
他 们 说 一 些 负 面 的 东西 ， 或 者 及 表 一 些 人 负面 内 容 。 


现实 : 这 些 公 司 和 他 们 的 领导 者 根本 不 懂 “ 社 会 化 ”， 不 管 你 的 态度 
如 何 ， 客 户 都 会 发 表 上 自己 的 意见 。 


更 糟 的 现实 : 很 多 公司 都 受到 浅薄 律师 的 蒙蔽 ， 这 些 律 师 侗 吓 高 
， 要 是 有 人 发 Twitter 消 奶 ， 天 就 要 塌 下 来 。 


mi 


最 糟 的 现实 : 还 有 些 公司 更 可 笑 ， 甚 至 “禁止 ”工作 期 间 使 用 社交 媒 
体 ， 原 因 是 怕 员 工会 浪费 时 间 去 搜索 高 中 时 期 的 老 情 人 。 


新 闻 快 递 : 社交 媒体 一 一 或 者 叫 企 业 社交 媒体 (我 比较 喜欢 这 个 称 


呼 ) 现在 已 成 为 中 流 克 柱 。 
社交 媒体 自由 的 闸门 正在 重新 塑造 世界 ， 
同时 也 在 重新 塑造 一 一 至 少 是 重新 定义 一 一 你 的 公司 、 


你 的 产品 、 你 的 服务 和 你 的 员工 ， 

方式 是 通过 你 的 客户 的 声音 。 

社区 媒体 包括 了 口 口 相传 的 广告 ， 还 包括 了 网 上 或 者 印刷 品 上 出 现 
的 故事 ， 这 决定 了 你 的 命运 和 你 的 未 来 。 所 有 这 一 切合 并 在 一 起 ， 就 等 


于 你 的 声誉 。 


还 有 一 种 方式 可 以 审视 和 定义 你 的 声誉 ， 就 是 看 看 “因为 你 是 什么 
而 出 名 ?或 者 “因为 你 能 怎样 而 出 名 ”的 具体 情况 。 


以 下 列 出 了 顾 得 声誉 的 努力 方 同 : 


1. 你 出 名 是 因为 你 能 说 到 做 到 一 一 准时 做 到 甚至 提早 做 到 。 和 要 想 
盼 来 声誉 ， 你 必须 得 是 言 出 必 行 、 一 诺 千 金 的 人 。 要 是 做 不 到 最 基本 的 
这 一 条 ， 也 就 不 必 费 心 再 往 下 读 了 。 


2. 你 出 名 是 因为 你 是 与 人 为 善 而 且 容 易 打交道 、 做 生意 的 人 。 客 户 
可 能 会 提出 任何 要 求 ， 而 客户 想 要 的 时 候 ， 就 是 他 们 有 需求 的 时 候 一 一 
而 不 是 你 能 提供 的 时 候 。 客 户 来 了 ， 你 必须 友好 ; 客户 没 来 ， 你 也 必须 
人 过 电话 很 容易 地 联系 上 你 ， 也 可 以 通 
过 互联 网 很 容易 地 联系 上 你 。 


3. 你 出 名 是 因为 你 能 先行 一 步 、 脱 颖 而 出 。 妥 是 你 能 在 众多 供应 商 
中 芍 立 鸡 群 ， 客 户 很 容易 就 会 提 到 你 ， 你 也 很 容易 赢得 声誉 《和 客户 认 
可 ) 。 要 非凡 出 众 ， 就 意味 着 要 多 付出 一 分 努力 ， 要 把 服务 当成 所 有 生 
意 的 注册 商标 ， 而 不 是 附庸 。 


4. 你 出 名 是 因为 你 能 提供 始终 如 一 的 帮助 。 如 果 你 看 过 我 的 每 周 电 
子 邮 件 杂 志 《 和 销售 咖啡 因 》， 你 会 知道 里 面 所 有 内 容 都 是 有 关 销 售 的 。 
每 个 星期 我 都 向 客户 提供 有 价值 的 信息 一 一 能 帮助 他 们 学 习 和 成 长 的 信 
息 。 而 且 我 完全 不 收费 。 结 果 是 ， 我 的 客户 和 关注 者 都 很 忠诚 ， 都 会 从 
积极 的 一 面 来 看 待 我 ， 也 都 会 定期 地 主动 发 送 推荐 信息 给 我 


4.5. 你 出 名 是 因为 你 是 能 为 客户 拉 来 生意 的 人 。 虽然 生意 并 不 是 每 
次 都 能 谈 成 ， 但 我 可 以 向 你 保证 ， 要 想 确 保 忠 诚 的 关系 、 引 荐 、 惊 人 的 
RE ae 这 是 你 唯一 能 做 的 有 价值 的 
事情 : 想 办 法 去 帮助 你 的 客户 ， 为 他 们 提供 生意 线索 ， 提 供 引 荐 ， 提 供 
交流 机 会 ， 好 让 他 们 获得 新 业务 。 


如 果 让 你 的 积极 言行 来 表明 一 切 ， 
你 的 声誉 便 会 随 之 水 涨 船 高 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特点 


一 次 机 缘 巧 合 。 莫 非 不 是 ? 


我 走 在 北 卡 罗 来 纳 州 夏 洛 特 一 家 本 地 星巴克 的 停车 场 上 ， 怀 里 抱 着 
加 布 丽 埃 勒 ， 这 时 候 一 个 年 轻 人 走 了 过 来 ， 开 始 跟 我 攀谈 起 来 。 


他 告诉 我 ， 几 年 前 他 曾 看 过 我 主持 的 两 场 不 同 的 讲习 班 ， 然 后 问 
道 :“ 对 了 ， 你 现在 还 开讲 习 班 吗 ? ” 


我 回 他 保证 ， 我 还 在 开讲 习 班 ， 而 且 我 非常 爱 开 讲习 班 。 


他 说 他 正在 夏 洛 特 举 办 一 场 讲 习 班 ， 各 种 各 样 的 CEO 都 会 来 ， 想 知 
道 我 是 否 有 兴趣 去 讲习 班 发 个 言 。 


“当然 可 以 ! 我 特别 想 去 。 而 且 其 实 啊 ， 我 刚刚 出 版 了 《领导 力 小 
书 》 (Little Book of Leadership) . ” 


HVER, FIERA AWK AW, MEH TK 
给 他 留 了 我 的 Coin 卡 三 ， 还 有 费城 人 队 主 题 的 商务 名 片 。 

看 到 他 笑 了 起 来 ， 我 建议 他 周一 给 我 的 办 公 室 打 电 话 ， 找 我 们 
WN“ AEE ORR IE (Michelle Joyce) 了 商量 一 下 。 

他 回 我 保证 他 一 定 会 打 电 话 。 我 也 让 他 知道 我 们 会 发 给 他 一 整套 讲 
习 班 附件 。 


虽然 我 想 要 他 的 名 片 《很 想 要 ) ， 但 那 时 候 是 星期 六 的 早晨 ， 我 们 
都 容 着 短裤 一 一 所 以 只 好 听天由命 ， 盼 着 他 能 迈 出 下 一 步 ， 真 的 能 打 电 
话 过 来 。 


我 刚刚 把 加 布 丽 埃 勒 固定 在 汽车 安全 座 椅 上 ， 一 回头 束 看 到 那个 男 
人 微笑 看 把 他 的 名 片 递 给 我 。 好 ! 


而 到 周二 和 他 开 完 电话 会 议 后 ， 我 发 现 这 实在 是 本 公司 的 一 大 商 
机 。 


这 就 是 故事 的 结局 一 一 暂时 的 结局 。 


偶遇 邂逅 ? 机 缘 巧 合 ? 还 是 命中 注定 ? 我 的 个 人 哲学 和 信念 告诉 
我 ， 人 生 没 有 意外 ， 但 这 可 能 只 是 一 位 20 世 纪 60 年 代理 想 主义 者 不 成 熬 
的 看 法 。 


最 大 的 问题 是 : 促成 互动 的 原因 是 什么 ? 


我 多 年 来 的 努力 工作 、 我 的 声誉 、 我 的 作品 、 我 的 讲习 班 ， 还 有 我 
的 书 ， 这 一 切 为 那些 会 议 创造 了 机 会 。 


我 不 仅 容易 认 出 来 ， 而 且 能 够 吸引 人 。 我 不 仅 容 易 联 系 ， 而 且 容 易 
接近 。 我 能 够 给 人 留 下 深刻 印象 ， 从 而 刺激 那个 认 出 我 来 的 人 采取 行 
动 。 


如 果菜 个 星期 六 的 早上 ， 那 个 人 在 星巴克 撞见 了 你 ， 结 果 会 是 怎样 
呢 ? 


我 不 想 再 讲 那 些 你 可 能 已 经 知道 的 事情 ， 我 打算 问 你 一 系列 问题 ， 
思考 这 些 事情 有 望 带领 你 采取 行动 ， 获 得 声誉 、 知 名 度 ， 变 得 更 容易 接 
近 。 


。 你 在 Google 上 的 搜索 结果 能 不 能 至 少 占 满 首 页 ? 
。 你 在 社交 媒体 上 发 布 的 信息 有 没有 人 回应 ? 


。 其 他 人 会 不 会 主动 在 你 的 Facebook 页 面 留 言说 有 多 么 喜欢 你 、 深 
受 你 的 启发 ? 


。 你 发 布 的 Twitter 消息 有 没有 人 转发 ? 


. 你 的 写作 方式 能 不 能 吸引 别人 ? 


“ 你 会 不 会 在 商 展 上 发 言 以 获得 潜在 客户 ? 


。 你 在 做 的 哪些 事 是 竞争 对 手 没 有 做 的 ， 并 且 能 展现 你 与 他 们 不 
同 、 你 比 他 们 有 价值 ? 


7 你 有 没有 树立 自 己 的 专属 品牌 ， 还 是 说 你 只 是 跟着 自 己 公 司 的 品 
牌 和 产品 亦 步 亦 趋 ? 


这 些 问 题 不 仅 给 人 以 当头 棒 喝 ， 而 且 也 给 人 以 成 功 、 生 活 和 声誉 。 
并 且 最 终 ， 这 些 问题 还 能 给 人 以 馈赠 。 


想 要 局 得 销售 ， 就 必须 成 为 无 懈 可 击 之 声誉 的 主导 者 ， 而 不 能 仅仅 
是 销售 代表 。 
星巴克 里 那个 小 伙 子 不 只 是 认 出 我 ， 他 还 记得 我 。 我 们 相遇 并 不 是 


天 上 掉 下 来 的 馅 饼 ， 而 是 我 花 了 将 近 35 年 才 促 成 的 事 。 我 把 这 个 故事 写 
下 来 献 给 你 ， 是 希望 你 能 受到 启发 ， 努 力 迈 癌 更 高 的 成 就 。 


根据 多 年 来 的 经 验 ， 我 发 现 : 


。 大 多 数 销售 员 只 是 抱怨 做 不 成 的 事 ， 而 不 是 去 讨论 可 能 做 成 的 
事 。 


“。 大 多 数 销 售 员 抱怨 自己 的 价格 或 者 经 济 形 势 ， 而 不 是 采取 积极 行 
动 ， 在 客户 心中 树立 知晓 度 和 价值 。 


我 全 心 全 意 做 销售 。 我 全 心 全 意 在 写作 。 我 全 心 全 意 做 令 人 难 起 的 
演讲 。 我 全 心 全 意 为 既 有 客户 和 潜在 客户 提供 价值 。 


你 在 全 心 全 意 做 什么 ?你 下 过 决心 做 什么 ? 你 专注 于 做 什么 ? 你 专 
注 在 这 个 决心 上 的 时 间 有 多 少 ? 


我 的 这 星期 六 偶遇 记 ” 根 本 无 关 运 气 。30 年 前 ， 我 的 一 位 导师 


梅 尔 文 :格林 (Melvin Green) 教会 我 : “努力 工作 ， 好 运 目 来 。” 
那么 ， 你 有 几 分 好 运 呢 ? 


如 果 违 反 法 则 : 失去 声誉 这 件 事 容 易 界 定 ， 但 往往 无 法 复原 : 不 能 
做 到 言 而 有 信 ， 产 品质 量 低劣 ， 服 务 迟 缓 、 差 劲 或 粗鲁 ， 职 业 道 德 欠 
佳 ， 丙 业 行 为 不 择 手 段 或 不 正当 ， 信 誉 低下 。 随 看 互联 网 的 到 来 乃至 无 
孔 不 入 ， 你 的 轻率 言行 再 也 无 所 遂 形 。 后 果 : 沉默 拒绝 ， 避 而 不 见 。 


如 果 遵 从 法 则 : 声誉 会 创造 真正 的 吸引 力 法 则 。 要 是 你 赢得 了 杰出 
声誉 ， 你 的 曝光 次 数 就 会 呈 指 数 级 增长 。 个 人 和 企业 都 会 希望 与 你 联 
络 ， 和 希望 与 你 建立 关系 ， 布 望 从 你 手 上 买 东西 。 拥 有 杰出 声誉 也 能 帮 你 
形成 个 人 上 自 运 感 和 上 自信 心 。 你 知道 不 管 你 进入 哪 一 场 会 议 ， 加 入 哪 一 次 
社交 活动 ， 人 们 都 会 想 和 你 讲话 ， 和 你 做 生意 。 声 誉 是 成 功 定 义 中 的 重 
要 部 分 。 企 业 即 使 已 获 成 功 ， 但 是 声誉 未 个 ， 最 终 还 是 会 隧 退 乃至 出 
盘 。 


注意 和 挑战 : 声誉 不 能 一 路 而 就 。 声 誉 需要 你 做 到 言行 一 致 ， 声 誉 
需要 维护 ， 需 要 建设 。 


你 开展 业务 的 方式 、 你 为 人 处 世 的 方式 、 你 的 社交 媒体 ， 甚 至 你 的 
维基 百 和 页面， 诸如此类， 一切 的 一 切 ， 都 会 给 你 呕心沥血 为 之 努力 的 
声誉 做 加 法 或 者 做 减法 。 着 眼 声誉 ， 守 护 声誉。 


注意 和 挑战 : 某 些 时 候 ， 你 的 声誉 可 能 会 形 失 ， 或 者 被 他 人 削弱 。 
这 时 候 ， 你 应 该 唤起 企业 和 个 人 的 应 变 能 力 ， 并 且 付 诺 行动 。 


和 觉得 有 意思 的 事情 是 ， 大 多 数 人 都 无 法 提前 做 好 准备 面 对 挑 战 。 
忆 是 先 防御 和 抗拒 ， 然 后 才 不 得 不 承认 其 必然 性 。 (这 一 点 常常 在 政客 
身上 看 到 ， 他 们 这 一 系列 做 法 实在 太 邦 眼 了 。) 


事情 发 生 在 别人 里 上 时 ， 你 会 觉得 近乎 可 慕 ; 但 要 给 目 己 照 照 镜 


子 ， 反 思 自 己 ， 却 要 困难 得 多 。 


规则 如 下 : 你 越 早 做 好 应 对 声誉 受 损 的 准备 ， 就 越 容易 恢复 。 反 过 
来 也 一 样 。 


啊 哈 ! 不 省 你 乐 不 乐意 ， 涉 及 你 的 声誉 问题 时 ， 我 们 的 “ 竺 
母 "Google 要 比 你 本 人 强大 得 多 。 而 涉及 销售 问题 时 ， 没 有 什么 东西 比 
你 的 声誉 更 能 赚钱 。 


啊 哈 ! 公司 声誉 与 个 人 声誉 相 比 显得 相形 见 。 


啊 哈 ! 你 的 言语 、 动 作 和 行为 造就 了 你 的 声誉 一 一 但 你 最 大 的 责任 
征 保 护 声 惟 ， 发 展 声誉 。 


啊 哈 ! 你 的 声誉 先 你 而 行 ， 走 在 你 前 头 。 


啊 哈 ! 你 的 客户 在 Google 上 搜索 你 ， 就 像 你 在 Google 上 搜索 你 的 客 
PS 


实现 关键 : 请 列 一 份 清单 ， 写 出 你 希望 “因为 你 是 什么 而 出 
名 ”和 “因为 你 能 怎样 而 出 名 ”。 把 这 份 清单 和 你 在 Google 上 的 搜索 结果 
相 比 较 。 不 必 说 ， 你 的 行动 计划 束 应 该 从 这 里 开始 。 如 果 你 正在 努力 成 
为 更 好 的 人 ， 或 者 因为 条 些 擅 长 的 事情 而 出 名 一 一 而 这 些 事情 没 办 法 在 
Google 搜 索 结 果 中 体现 出 来 一 一 那么 请 围绕 你 的 目标 开展 具体 行动 ， 直 
到 这 些 事 情 能 够 体现 出 来 为 止 。 


销售 代表 要 确立 定额 。 


掌握 主导 权 的 玩家 不 必 


担心 定额 他 们 会 超额 。 


这 些 主导 者 以 辛苦 工作 为 基础 ， 


1. 


—— AR Be BAER 


Coin-k (Coin Card) ， 是 由 创意 公司 Coin 推 出 的 一 款 革命 性 产品 ， 
大 小 ， 同 时 拥有 信用 卡 、 借 记 卡 、 礼 品 卡 等 功能 的 多 功能 卡 。 一 一 编者 注 


它 是 一 张 信 用 卡 


法 则 7 你 持 目 信和 坚持 
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法 则 了 RASA 


挑战 


销售 界 有 个 上 古老 的 问题 ;“ 我 是 该 做 还 是 不 该 做 ? ”销售 员 几 乎 每 采 
取 一 项 行动 ， 都 会 遇 到 这 个 问题 ， 其 中 特别 向 见 的 场合 是 ， 比 如 给 客户 
留言 、 寻 求 销 售 机 会 或 者 跟 进 时 机 是 个 恰当 。 不 管 哪 种 情况 ， 都 没有 百 
试 百 灵 的 标准 答案 ， 但 我 的 参考 答案 是 : 放胆 去 做 。 你 将 会 学 到 一 读 ， 
帮 你 重新 定义 “坚持 ”。 坚 持 会 影响 你 的 态度 、 信 念 和 准备 ， 从 而 激励 你 
树立 自信 。 坚 持 给 出 了 你 可 以 完成 和 依靠 的 答案 。 坚 持 总 是 围绕 着 一 个 
ia]: 自我 肯定 。 


你 的 态度 是 被 动 消极 、 过 分 积极 还 是 目 我 肯定 ?只 有 一 
种 能 助 你 胜出 。 

销售 员 要 是 做 得 太 卖力 ， 往 往 也 会 落 个 坏 名 声 。 

你 应 该 也 听 过 这 样 的 评价 ， 比 如 * 爱 出 风头 的 销售 员 ”、“ 过 分 积极 
的 销售 员 ”， 或 者 "车 人 讨厌 的 销售 员 ”。 这 些 词语 给 你 的 感觉 如 何 ? 


而 销售 员 应 该 想 尽 办 法 远离 这 些 印 象 一 一 爱 出 风头 、 过 分 积极 、 乔 
人 讨厌 一 所 以 他 们 《〈 可 能 还 包括 你 ) 得 走向 整 条 路 的 另 一 头 ， 努 力 变 
得 专业 或 者 被 认为 专业 。 


当心 留意 : 专业 的 销售 电话 挺 不 错 ， 专 业 但 无 聊 的 会 谈 通常 没什么 
结 末 。 或 者 更 糟 的 结果 是 ， 无 体 无 止 地 跟 进 随访 ， 根 本 卖 不 出 去 。 不 
好 。 


这 人 句 话 能 帮 你 好 好 思考 何 为 专业 : 你 的 客户 对 你 的 感知 应 该 是 一 个 
专业 的 人 。 专 业 更 多 的 是 指 从 你 所 在 角度 获得 的 看 法 ， 以 及 从 客户 所 在 
角度 获得 的 感知 。 


在 如 今 的 销售 行当 里 ， 专 业 绝 对 是 前 提 条 件 。 你 的 言语 、 行 动 和 事 
迹 都 源 目 专业 。 


专业 不 是 坏事 ， 但 单 靠 专业 不 会 帮 你 赢得 更 多 销售 订单 。 
在 爱 出 风头 、 过 分 积极 、 

若 人 讨厌 之 外 还 有 中 间 地 市 一 一 销售 就 在 这 里 做 成 。 
这 里 称 之 为 自我 肯定 。 


注意 : 上 自我 肯定 不 是 一 句 空话 一 一 自我 肯定 是 一 种 策略 、 一 种 风 
格 。 


目 我 肯定 不 只 是 一 种 管理 自己 的 方式 。 更 确切 地 说 ， 目 我 肯定 是 一 
种 相当 成 熟 的 集 略 ， 需 要 掌握 各 项 要 素 ， 直 到 自信 得 到 激活 ， 成 为 一 种 
销售 风格 。 


当心 留意 : 自我 肯定 是 一 种 好 的 销售 风格 ， 前 提 是 你 能 理解 并 掌握 
各 项 要 素 ， 这 些 要 系 能 让 客户 一 方 接受 “自我 肯定 ”。 


目 我 肯定 从 何 而 来 ? 


。 自我 肯定 的 根源 是 信念 。 你 对 所 做 之 事 的 信念 ， 你 对 所 代表 之 人 
的 信念 ， 你 对 所 销售 产品 和 服务 的 信念 ， 你 对 自我 的 信念 ， 你 对 自己 能 
与 对 手 形成 差异 竞争 〈 而 不 是 与 对 手相 比较 ) 的 信念 ， 你 对 客户 向 你 购 
买 以 后 会 变 得 更 好 的 坚定 信念 。 这 些 事 你 不 光 要 在 头脑 中 相信 。 相 反 ， 
这 些 事 你 必须 从 心底 相信 。 源 自 内 心 深 处 的 信念 是 形成 自我 肯定 的 第 一 
步 。 除 非 心怀 信念 ， 否 则 难 逃 平庸 。 一 旦 从 心底 燃 起 信念 ， 那 么 一 切 避 
有 可 能 。 


积极 预期 的 态度 。 有 要 想 拥 有 自我 肯定 ， 光 有 积极 心态 或 


者 “好 ! ”心态 还 不 够 。 你 必须 具备 “积极 预期 的 态度 ”。 这 意味 着 开 
始 打 销售 电话 ， 就 抱 有 一 定 程度 的 肯定 ， 相 信 结 果 会 对 你 有 利 。 这 意味 
着 抱 有 一 种 自己 的 精神 ， 容 易 感 染 别 人 一 一 你 的 客户 能 接收 到 这 种 精 
神 ， 并 且 掏 钱 购买 你 的 产品 。 


。 自我 肯定 的 秘密 武器 是 全 面 准 备 。 不 仅 要 做 好 以 客户 为 中 心 、 电 
话 销售 前 的 规划 ， 还 要 确立 销售 电话 的 目标 和 可 能 结果 。 大 多 数 销售 员 
都 犯 下 了 致命 错误 ， 以 为 准备 就 是 以 自己 为 核心 (比如 准备 产品 介绍 、 
宣传 资料 、 名 片 等 ) 。 事 实 上 ， 全 面 准备 首先 要 针对 客户 。 他 们 的 需 
求 、 他 们 的 愿望 、 他 们 期 盼 的 积极 结果 一 他 们 的 胜利 。 如 果 这 些 要 素 
没有 纳入 你 的 准备 范畴 ， 你 一 定 会 败 给 做 好 这 些 准 备 的 人 。 

。 自我 肯定 也 必须 包含 有 利于 客户 的 不 可 否认 的 价值 。 这 不 仅 是 一 
种 准备 。 这 也 是 一 种 你 已 经 建立 的 关系 ， 其 中 别 的 客户 愿意 帮 你 代言 ; 
以 及 一 种 你 握 有 的 证 据 〈 我 希望 是 视频 格式 ) ， 潜 在 客户 可 以 产生 联 
系 ， 愿 意 相 信 ， 最 后 做 成 买卖 。 


现实 : 要 想 获得 更 多 自我 肯定 ， 你 可 能 得 改变 自己 的 一 些 现 有 习惯 


。 不 是 要 改变 你 的 态度 ， 而 是 要 树立 你 的 态度 。 
“不 是 要 改变 你 的 准备 ， 而 是 要 加 强 你 的 准备 。 


. 不 是 要 增加 价值 ， 而 是 要 传递 可 感知 的 价值 。 


更 大 的 现实 : 当 且 仅 当 你 像 我 上 面 押 定义 的 那样 掌握 了 信念 、 态 
度 、 准 备 和 价值 ， 你 才能 开始 迎 来 自我 肯定 和 目 我 肯定 式 销售 。 


最 大 的 现实 : 信念 、 态 度 、 准 备 和 价值 的 提升 将 会 促成 更 多 自我 肯 
定式 销售 电话 ， 也 会 促使 销售 数字 上 升 。 


USEF wise Bi. AT Set ete: 


。 你 能 帮助 客户 的 知识 保证 和 信息 宝库 。 
。 你 过 往 的 成 功 史 。 
。 你 握 有 的 不 可 否认 的 证 据 。 


“你 要 求 客户 对 他 们 的 客户 和 员工 负责 的 目 我 肯定 能 力 。 


责任 心 是 体现 担当 的 可 接受 和 自我 肯定 的 形式 。 


重要 提示 : 没有 客户 想 对 销售 员 负 责 
/她 的 客户 和 同事 负责 到 撒 的 使 命 


但 每 一 位 客户 都 负 有 对 他 


当 你 结合 你 的 信念 

你 的 态度 、 你 的 准备 、 

你 的 价值 和 你 的 自我 肯定 之 后 ， 
结果 毫 无 意外 就 是 : 销售 业绩 更 高 。 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 默 


目 我 肯定 的 演示 ， 坚 持 跟 进 随访 


自我 肯定 是 开展 销售 、 形 成 控制 、 证 明 价值 、 营 造 购 买 气氛 和 锤炼 
关系 的 最 佳 集 略 。 


RÅ AR AE PAVE Mae, RETIRE A ZB AS HE 
备 情 况 。 


目 我 肯定 的 其 余 两 个 方面 分 别 是 : 


有 意 轧 的 是 ， 销 售 拜 访 本 映 一 一 也 就 是 实际 演示 一 一 与 销售 拜访 跟 
进 所 需要 的 自我 肯定 并 不 一 样 多 。 要 想 重新 寻找 潜在 机 会 或 者 做 出 决 


Ål 
定 ， 要 复杂 得 多 。 


不 过 ， 如 果 你 是 个 出 色 的 销售 员 、 自 我 肯定 的 销售 员 ， 那 么 可 能 没 
必要 跟 进 随访 ， 因 为 你 在 演示 的 时 候 就 已 经 展现 出 了 销售 必 成 的 目 我 肯 
定 。 


销售 演示 : 当 你 站 到 潜在 客户 面前 ， 当 务 之 急 是 让 你 看 起 来 令 人 印 
象 深 刻 ， 听 起 来 令 人 印象 深刻 。 


你 一 定 知 道 这 样 一 句 老话 :“ 你 永远 没有 第 二 次 机 会 给 人 留 下 第 一 
印象 。” 你 必须 从 积极 的 姿态 出 发 ， 才 能 营造 出 积极 的 结果 。 


目 我 肯定 开始 于 你 的 眼神 接触 、 微 笑 和 握手 。 这 些小 动作 让 潜在 客 
己 在 头脑 中 形成 印象 ， 认 为 你 是 一 个 自信 心 强 而 又 笑 口 常 开 的 人 。 


你 的 坐姿 非 第 放松 。 无 论 给 你 问 来 了 水 还 是 咖啡 ， 你 都 乐于 接受 。 
你 的 号 体 微 癌 前 倾 。 你 做 演示 所 需 的 全 部 工具 和 设备 都 摆 在 面前 ， 随 时 
准备 开始 。 谈 到 任何 双方 生意 以 外 的 内 容 ， 你 也 能 立刻 接 上 话 茬 儿 。 


你 的 生意 从 交 朋 友 开始 。 你 的 生意 从 培养 互相 微笑 开始 。 你 一 开始 
谈 生 意 ， 对 方 就 知道 你 已 经 做 好 了 准备 ， 做 好 了 功课 。 


你 可 以 随时 随地 讨论 对 方 的 需求 ， 但 是 你 更 喜欢 先 谈 一 谈 对 方 的 家 
人 ， 聊 一 聊 对 方 的 兴趣 爱好 。 


从 建设 融洽 关系 延续 到 讨论 生意 ， 
需要 一 段 自我 肯定 的 思考 过 程 。 
没有 公式 ， 但 有 感觉 。 


销售 员 的 职 贡 就 是 感觉 出 往 前 发 展 的 正确 时 机 ， 然 后 至 起 目 我 衣 定 
的 勇气 一 往 无 前 。 


当心 留意 : 不 管 你 拜访 的 人 是 谁 ， 他 都 想 知 道行 业 最 新 动态 ， 想 了 
解 业 界 发 展 趋势 。 如 果 你 能 在 销售 演示 中 罕 插 这 些 信息 ， 我 保证 你 能 与 
买 家 形成 以 价值 为 基础 的 关系 ， 也 能 获得 买 家 的 充分 重视 。 


目 我 肯定 的 演示 给 你 一 一 销售 员 一 一 提出 的 挑战 在 于 ， 要 求 综 合体 
现 你 的 认 知 《〈《 因 为 涉及 客户 需求 ) 以 及 持久 度 〈 与 你 所 发 展 的 个 人 或 团 
MSZ |e] FS EASE OS ERIKA) 。 


当 你 的 现 有 客户 或 者 潜在 客户 开始 提问 题 ， 想 更 深入 地 了 解 你 的 产 
品 或 服务 ， 那 么 你 束 会 知道 ， 你 的 自我 肯定 束 略 已 经 发 挥 作用 了 。 


这 些 问 题 把 独角戏 变 成 了 对 话 ， 还 激发 出 许诺 的 力量 ， 或 者 我 应 该 
称 之 为 目 我 肯定 式 许 话 。 


但 在 某 些 时 候 ， 你 必须 完成 这 种 转变 。 


换 句 话说 ， 你 要 么 请 求 对 方 做 成 交易 〈 目 我 肯定 的 过 程 中 允许 的 那 
部 分 ) ， 要 么 借用 辅助 手段 来 确认 交易 比如 预约 送 货 或 者 安装 ) 。 


FETA, ARN, DARA RRA BAe. UW 
果 你 签 下 订单 ， 那 么 你 就 已 经 完成 了 自我 肯定 式 的 出 色 工 作 ; 如 果 你 还 


SEAN ABA PRE A EO cE SURE BE VRE. 

销售 跟 进 : 可 以 坚持 跟 进 随访 ， 但 前 提 是 预先 要 向 对 方 提出 请 求 并 
且 双 方 协商 一 致 。 

具体 做 法 如 下 :“ 甫 斯 先生 ， 请 问 我 最 好 该 怎样 与 您 保持 联系 


We? “您 首选 的 联络 方式 是 什么 ? “在 我 们 的 沟通 网 络 中 ， 还 有 没有 什 
么 人 我 应 该 将 邮件 也 “ 抄 送 ’ 给 他 呢 ?*”“ 我 可 以 给 您 及 短信 吗 ?” 


这 些 请 求 许可 的 问题 其 实 就 是 告诉 你 ， 你 们 已 经 建立 了 关系 。 如 采 
对 方 给 你 留 了 手机 号 ， 还 准许 你 偶尔 发 短信 ， 这 就 意味 着 你 们 的 关系 已 
经 达到 了 稳固 的 程度 。 


价值 何在 ?我 如 果 要 求 约定 “ 跟 进 随访 ”， 军 无 疑问 会 换 来 含糊 其 酬 
ANTE DE IE. {AUN RR AE IAD / 她 的 业务 或 工作 职能 反馈 一 些 有 价值 的 
信息 ， 对 方 肯 定 会 欣然 接受 约定 。 


你 的 对 白 可 以 像 这 样 :;“ 玉 斯 先生 ， 我 每 个 月 都 要 做 三 四 十 次 商务 
访问 。 访 问 期 间 ， 我 不 区 在 卖 东 西 ， 我 还 注意 观 罕 。 每 个 月 我 都 会 总 结 
出 两 到 三 条 “最 佳 实践 经 验 。 在 我 们 的 跟 进 随访 中 ， 我 需要 您 腾 出 5 分 钟 
时 间 ， 与 您 分 至 一 下 过 去 几 个 月 的 最 佳 实践 经 验 。 这 样 可 以 吗 ? ” 


当然 可 以 ， 太 可 以 了 ! 你 提出 的 做 法 有 助 于 客户 的 业务 或 工作 职 
能 ， 这 不 光 让 你 备 受 青睐 ， 这 还 可 以 为 一 段 稳 固 的 关系 打下 基础 。 这 是 
- 段 基 于 价值 的 关系， 其 中 自我 肯定 其 实 已 被 接受 。 


超越 销售 的 终极 目标 是 与 客户 建立 信任 关系 。 要 想 稳 受 地 踏 上 这 种 
关系 之 路 ， 应 该 从 驾 驯 销售 演示 中 “自我 肯定 ”的 能 力 开 始 。 


如 果 违 反 法 则 : 销售 员 口 口 声 声 说 想 成 为 这 个 星球 上 最 执着 、 最 坚 
持 的 人 ， 但 一 碰 到 打 销 售 电话 或 者 留 语 音 留 言 之 类 的 简单 动作 时 ， 他 们 
就 临阵 退缩 一 一 这 一 切 我 早 己 司空见惯 。 缺 乏 目 我 衣 定 、 缺 乏 坚 持 ， 可 


能 会 让 你 的 机 会 、 销 售 、 客 户 关 系 甚 至 职业 生涯 都 付 之 东 流 。 你 为 什么 
会 甘 冒 风险 ， 不 肯 为 了 做 成 销售 ， 持 续 不 断 地 留 口 信 、 打 电话 或 者 跟 进 
随访 呢 ? 


如 果 遵从 法 则 : 坚持 和 上 自我 肯定 是 成 功 销售 的 本 质 ， 也 是 为 销售 加 
足 最 大 马力 的 能 力 所 在 。 运 用 目 我 肯定 的 办 法 ， 保 持 执 着 ， 你 会 做 成 比 
你 预 估 的 多 得 多 的 销售 。 这 条 法 则 会 带 给 你 为 之 盏 斗 、 为 之 努力 并 且 梦 
力 以 求 的 销售 数字 。 目 我 肯定 和 坚持 无 可 蔡 代 。 只 要 正确 执行 ， 没 有 什 
么 奖赏 能 比 这 更 大 了 。 


注意 : 关键 词 是 : 风险 。 每 次 你 跟 进 随访 ， 每 次 你 按 下 坚持 的 按 
钮 ， 每 次 你 在 销售 过 程 中 自我 肯定 ， 你 都 古 在 冒险 。 要 克服 这 种 风险 ， 
最 简单 的 办 法 束 是 重新 考虑 你 对 风险 二 字 的 定义 。 不 要 考虑 :“ 如 果 我 
留 下 口 信 ， 我 可 能 会 面临 激怒 潜在 客户 的 风险 。” 我 建议 你 这 样 考 
fe: “如 果 我 没有 留 口 信 ， 我 一 定 会 面临 丢 挥 生意 的 风险 。” 


要 自我 肯定 ， 不 要 过 分 积极 
啊 哈 ! 要 坚持 ， 并 且 事 先 取得 许可 。 事 先 协商 好 方式 和 时 间 。 


啊 哈 ! 不 要 留 口 信 问 对 方 有 没有 想 清楚 决定 。 事 实 上 ， 要 留 口 信 告 
诉 对 方 对 客户 有 价值 的 信息 。 这 样 你 会 坚 不 犹 豫 地 留 下 口 信 。 现 实 : 这 
再 要 创造 力 ， 也 需要 销售 员 在 这 方面 做 好 功 谍 。 


啊 哈 ! 坚持 使 用 创造 力 让 客户 “ 哇 ! ”， 进 而 启 得 销售 ， 这 就 是 目 我 
肯定 的 精髓 所 在 。 


实现 关键 : 要 想 赢得 更 多 销售 ， 你 必须 “连接 各 个 销售 周期 *。 也 就 
是 说 ， 你 应 该 从 一 场 坚 定 的 约见 ， 直 接 进入 另 一 场 坚定 的 约见 。 紧 定 的 
约见 算得 上 是 最 强大 但 却 往 往 没 人 用 的 跟 进 随访 原则 。 这 是 一 个 非常 简 
单 的 概念 和 非常 简单 的 规则 ;你 永远 不 会 放弃 一 场 约 见 ， 永 远 不 会 挂 断 


一 通电 话 ， 除 非 接 下 来 的 销售 周期 进入 了 另 一 场 坚定 的 约见 。 这 样 的 
话 ， 你 永远 不 会 紧 跟 一 些 对 你 做 出 含混 不 清 承 诡 的 人 。 了 永远 会 有 确切 的 
时 间 、 确 切 的 日 期 、 确 切 的 地 点 一 一 个 则 你 永远 都 在 追赶 潜在 客户 ， 妃 
赶 自己 的 尾巴 。 


自我 肯定 的 演示 从 提问 开始 ， 
中 间 给 出 不 容 挑 战 的 证 据 ， 
最 后 就 能 惹 得 客户 认可 。 


—— A Be HAR 


法 则 8 展现 卓越 品质 


Unbreakable 
Law 
0 


法 刚 8 EMSA 


挑战 


20 世 纪 80 年 代 初 ， 汤 姆 :彼得 斯 (Tom Peters) 和 罗伯特 : 沃 特 曼 
(Robert Waterman) 合 著 了 一 本 隘 业 图 书 ， 名 为 《 退 求 日 越 》 Cn 
Search of Excellence) 。 根 据 彼得 斯 在 书 中 所 述 ， 卓 越 少 之 又 少 ， 值 得 
人 们 妃 求 。 而 人 们 追求 到 卓越 之 后 ， 就 会 像 捧 着 圣杯 那样 谈论 卓越 。 


这 本 书 不 仅 讨 论 公 司 ， 也 关注 蛙 越 的 人 才 和 中 越 的 执行 力 一 一 那些 
为 他 们 的 公司 、 产 品 、 服 务 、 声 誉 做 出 非凡 贡献 的 个 体 。 


你 有 没有 有 具备 续 越 的 品质 ”你 对 使 个 人 变 得 续 越 投入 多 少 ? 你 对 下 
越 执 行 力 有 几 分 坚持 ? 


这 些 问 题 的 答案 ， 将 会 决定 你 的 发 展 和 你 的 未 来 。 


关键 不 是 做 到 最 好 ， 关 键 在 于 树立 标准 


当 我 说 出 “树立 标准 ?这 几 个 字 时 ， 你 首先 想到 的 是 什么 ? 


你 个 人 的 标准 ?你 所 在 企业 制定 的 标准 ?你 心中 对 他 人 的 标准 ?你 
心中 对 其 他 产品 的 标准 ? 


当 你 走 进 一 家 和 餐馆， 点 了 你 最 爱 的 牛排 ， 你 总 会 想起 东家 餐馆 《〈 尤 
其 是 你 想起 的 餐馆 ， 就 是 你 所 在 的 这 家 ) ， 那 里 有 最 好 的 牛排 (或 是 其 
他 你 最 爱 的 食物 ) 。 这 家 和 餐馆 就 树立 了 标准 。 从 此 以 后 ， 你 吃 到 的 所 有 
牛排 都 会 被 合 来 跟 这 个 标准 保持 者 相 比 较 ， 直 到 某 天 你 可 能 会 伴 上 更 好 
的 牛排 ， 那 么 那 家 餐馆 就 会 取而代之 ， 成 为 新 的 标准 保持 者 。 


你 一 定 知道 而 且 认 识 自己 生活 中 的 许多 标准 设 定 者 一 一 尤其 是 那些 
好 得 出 奇 、 让 你 永远 保持 忠诚 的 产品 或 者 人 物 ， 尤 其 是 那些 你 能 因此 主 


AEE i A. BoA re eK. BILER. te Ay DA 
是 最 好 的 牙医 、 最 好 的 按摩 师 ， 还 可 以 是 最 好 的 理财 师 。 最 好 的 汽车 、 
最 好 的 衣服 、 最 好 的 电脑 、 最 好 的 手机 ， 以 及 那些 你 从 来 没 想 过 少 了 它 
会 怎样 的 东西 。 


不 管 是 哪 种 产品 ， 不 管 是 何许 人 物 ， 他 们 都 树立 了 标准 。 你 的 标 
准 。 


当然 ， 还 有 一 些 标准 来 目 第 三 方 .…… 


。 威 尔 特 。 张 伯 伦 (Wilt Chamberlain) 在 单 场 篮球 赛 上 狂 斩 100 
分 。 他 不 只 是 创 了 一 个 纪录 。 他 树立 了 标准 。 


。 亚伯拉罕 。 林 肯 发 表 了 萝 底 斯 堡 演说 。 他 不 只 是 做 了 一 场 演 说 。 
他 树立 了 标准 。 


* 马丁。 路 德 。 金 在 林肯 纪念 堂 的 阶梯 上 ， 面 向 50 万 人 做 了 一 场 演 
讲 。 他 不 只 是 做 了 一 次 演讲 。 他 树立 了 标准 。 


披 头 十 乐队。 
“ 猫 王 ” 埃 尔 维 斯 : 普 雷 斯 利 。 
他 们 二 人 者 树立 了 标准 ， 为 他 人 铺 束 了 道路 。 


张伯伦 树立 得 分 标准 的 那 一 天 ， 是 1962 年 3 月 2 日 。 这 个 标准 保持 了 
50 人 余年。 科比: 布 赖 恩 特 (Kobe Bryant) 的 单 场 81 分 纪录 还 不 错 ， 但 比 
不 上 张伯伦 的 100 分 


成 绩 总 要 拿 来 与 标准 比较 。 质 量 总 要 拿 来 与 标准 比较 。 产 品 总 要 拿 
来 与 标准 比较 。 你 一 定 知 道 本 行业 中 最 好 的 产品 出 目 哪 里 。 如 琳 你 为 这 
样 的 公司 工作 ， 你 融会 热爱 它 ， 反 之 亦 然 。 


尔 公 


说 到 这 里 ， 你 应 该 已 经 明白 我 想 讲 什么 了 ， 接 下 来 让 我 们 谈 谈 你 的 
哪些 标准 是 你 树立 的 ? 树立 这 些 标准 有 哪些 人 参与 ? 不 光 是 在 4 


生意 和 你 的 职业 生涯 。 
司 里 ， 还 有 你 客户 的 头脑 里 ， 以 及 你 的 企业 、 你 的 社区 、 你 的 行业 里 。 
你 的 声誉 来 自 其 他 人 对 你 的 看 法 和 对 你 的 评价 。 而 在 当今 世界 ， 就 


古 指 其 他 人 怎样 在 网 上 评论 你 
声誉 来 源 于 树立 服务 、 产 品质 量 、 
一 致 性 、 实 用 性 的 标准 。 
你 可 能 以 为 标准 就 是 “最 好 ”。 不 过 ， 目 伟 是 “最 好 ?与 “我 树立 了 标 


准 ” 完 全 是 两 码 事 。 
说 起 哪 种 产品 “最 好 ?， 很 多 时 候 都 有 争议 。 
但 往往 会 有 个 赢家 脱 疾 而 出 。 德 国 汽车 工业 树立 了 标准 。 很 多 电脑 
公司 部 认为 目 己 的 产品 最 好 。 微 软 公司 树立 了 旧 的 标准 ， 苹 果 公 司 树立 
了 新 的 标准 。 还 有 很 多 社交 媒体 网 站 都 声称 自己 超群 出 众 ， 但 Facebook 


树立 了 标准 。 
我 想 请 你 伦 点 时 间 ， 站 在 一 名 销售 员 的 立场 ， 评 估 【《 或 者 我 应 该 说 
目 我 评估 ) 你 在 确立 标准 这 把 量 扩 时 所 处 的 位 置 : 


是 一 个 销售 代表 吗 ? 
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e 尔 只 
你 是 前 25% 的 销售 代表 吗 ? 
或 者 说 ， 你 是 否 是 一 位 可 信赖 的 
多 忠诚 度 、 赢 利 能 力 和 关系 ? 


字 ， 还 有 顾客 


那么 你 的 公司 呢 ? 它 树 立 了 哪些 标准 ? 它 占据 了 哪些 道德 高 地 ? 


友情 提示 : 标准 保持 者 可 能 很 快 就 会 被 淘汰 。 只 要 看 看 “老虎 ” 伍 效 
wLAR A YT « 


树立 标准 中 的 关键 词 是 “持久 ”。 要 树立 可 持续 的 标准 。 


重要 线索 : 你 可 能 会 认为 ， 树 立 标准 这 件 事 已 经 超出 个 人 所 能 控制 
的 范围 一 特别 是 你 所 在 公司 所 树立 的 标准 。 不 过 ， 在 这 个 高 度 透明 的 
新 世界 ， 多 亏 有 了 互联 网 ， 多 亏 有 了 Google 和 社交 媒体 ， 如 今 你 有 机 会 
建立 自己 的 专属 品牌 ， 打 造 你 的 个 人 声誉 ， 树 立 你 的 个 人 标准 一 这 些 
标准 会 一 直 跟随 着 你 ， 即 便 你 跳 了 槽 ， 甚 至 转 了 行 。 


如 果 违 反 法 则 : 违反 这 条 法 则 ， 意 味 着 你 让 自己 退 居 卓越 的 二 线 。 
或 者 次 ， 你 可 能 会 安 于 “平庸 ”的 成 就 和 生活 方式 。 拜 托 ， 那 会 坏 了 你 的 
名 声 :“ 看 见 那 边 那个 家 伙 了 吗 ? 他 可 是 非常 平庸 ! ”* 旱 越 不 只 是 一 条 法 
则 ， 章 越 还 是 一 种 意愿 ， 一 种 奉献 精神 ， 行 动 始 终 如 一 。 如 果 你 没 法 展 
现 章 越 的 品质 ， 你 就 注定 会 在 高 你 一 头 的 人 面前 败 下 阵 来 。 


如 果 遵从 法 则 : 在 《领导 力 小 书 》 中 ， 你 会 看 到 一 页 这 样 的 引 
语 :“ 你 不 只 要 树立 榜样 ， 你 要 树立 标准 。” 这 种 说 法 是 结 越 的 本 质 。 当 
你 展现 出 续 越 的 品质 ， 你 就 会 一 直 努 力 改 进 ， 而 不 是 抱 着 花环 偷懒 。 时 
越 品 质 不 仅 包 括 你 过 去 曾经 做 过 的 ， 还 包括 你 现在 正 做 着 的 。 过 去 和 现 
在 决定 了 声誉 。 而 声誉 正 是 转 越 品质 的 成 绩 单 。 


友情 提示 : 如 果 你 还 达 不 到 晶 越 ， 和 干 万 别 陷 入 误区 ， 变 得 故 步 自 封 
或 是 怨天尤人 。 为 上 自己 的 续 越 品质 负责 ， 重 新 投身 于 使 个 人 企业 变 得 绅 
越 的 事 。 


友情 提示 : 说 到 蛙 越 ， 还 要 注意 一 个 事实 。 如 果 你 相信 你 很 卓越 ， 
而 你 的 客户 、 同 事 或 者 老板 党 得 你 并 不 续 越 ， 那 么 哥们 儿 ， 你 算 不 上 绅 
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的 感受 ， 单 越 是 其 他 人 行事 和 谈话 的 方式 。 


啊 哈 ! 卓越 是 随时 间 推 移 慢 慢 形 成 的 。 
啊 哈 ! 日 越 是 你 的 客户 的 感觉 ， 而 不 是 你 自己 的 信念 。 
啊 哈 ! 请 购买 并 阅读 汤姆 -彼得 斯 和 罗伯特 沃 特 曙 的 著作 《 妃 求 蛙 


越 》， 你 会 看 到 究竟 什么 是 不 寻常 而 义 普通 的 续 越 。 这 本 书 会 让 你 信心 
百倍 ， 力 争 更 上 一 层 楼 。 


实现 关键 : 第 一 步 ， 列 出 你 认为 自己 可 以 称 得 上 香 越 的 品质 。 第 二 
步 ， 列 出 你 的 客户 预期 你 所 具备 的 品质 。 然 后 ， 比 较 两 列 清单 。 要 想 实 
现 蛙 越 ， 你 的 制胜 策略 就 已 经 明明 白白 氛 在 面前 了 。 


如 果 你 不 能 树立 标准 ， 


你 就 只 能 打 价 格 战 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特 上 默 


法 则 9 首先 传递 价值 


Inbreakable 


挑战 


过 去 21 年 来 ， 我 的 营销 巾 言 一 直 是 : 我 把 自己 放 到 可 能 对 我 
说 “好 ”的 人 面前 ， 然 后 我 首先 传递 价值 。 这 算得 上 我 整个 销售 和 营销 生 
涯 中 最 大 的 “ 啊 哈 ! ”了 。 如 果 你 折 心 自问 : “我 的 客户 更 想 要 的 ， 究 疯 
古 推销 的 产品 ， 还 是 有 价值 的 东西 ? "Sse Hote, (ERA. UK 
古 当 你 的 竞争 对 手 正 在 这 么 做 的 时 候 。 首 先 传递 价值 ， 是 对 抗 价 格 战 的 
终极 武器 ， 也 是 销售 制胜 的 终极 哲学 。 


价值 是 销售 之 王 ， 价 值 是 服务 之 后 


“价值 ”可 能 是 最 难以 捉摸 的 销售 词汇 了 。 每 个 人 都 会 告诉 你 ， 价 值 
有 多 么 重要 。 但 很 少 有 人 能 告诉 你 ， 价 值 完 竟 是 什么 。 


我 很 讨厌 的 一 种 说 法 是 “附加 价值 >。 我 建议 你 把 这 4 个 字 永 远 踢 出 
你 的 销售 词 库 。“ 附 加 价值 ”* 有 个 同样 邪恶 的 兄 第 ， 残 是 “价值 附加 ”。 这 
两 个 词 都 不 能 根据 客户 的 实际 受 荔 或 者 获 利 来 定义 。 


附加 价值 通常 是 指 一 些小 型 服务 ， 或 者 客户 已 有 期 盼 或 者 理应 接受 
的 、 很 难 定义 的 额外 内 容 。 比 如 当日 发 贷 、 网 上 订购 、 库 存 现 货 、24 小 
时 服务 等 ， 这 些 不 是 价值 ， 这 些 是 赠 予 。 这 些 要 素 都 在 预料 之 中 。 它 们 
不 会 增强 购买 动机 ; 事实 上 ， 它 们 只 是 你 的 公司 所 提供 的 其 中 一 部 分 。 


价值 牵涉 到 你 做 成 销售 的 能 力 。 为 了 帮助 你 理解 “价值 ”一 词 ， 请 先 
把 “感知 ”二 字 摆 在 前 面 。 


如 果 你 认为 某 事 有 价值 ， 
而 你 的 客户 感知 不 到 它 的 价值 ， 


那么 它 终究 是 没有 价值 。 


你 的 客户 正在 寻求 提升 他 们 的 销量 、 他 们 的 客户 忠诚 度 、 他 们 的 员 
工 忠 诚 度 、 他 们 的 生产 力 、 他 们 的 士气 、 他 们 的 利 油 ， 还 和 希望 一 切 都 不 


要 出 问题 。 


这 些 就 是 你 摆 上 台面 的 价值 吗 ? 不 是 ? 为 什么 不 是 ? 这 些 可 都 是 
户 认 为 称 得 上 “价值 ”的 要 素 。 


Rn 


你 所 提供 的 小 小 的 附加 服务 ， 与 其 说 是 某 种 价值 ， 不 如 说 是 一 份 奖 
励 。 


还 有 ， 不 要 只 给 对 方 送 去 一 次 价值 一 一 关键 要 始终 如 一 。 说 起 我 每 
周 源 源 不 断 给 客户 提供 价值 ， 秘 诀 束 是 我 的 每 周 专栏 文章 和 每 周 电子 邮 
件 杂 志 《 销 售 咖啡 因 》 。 


你 的 使 命 是 不 是 还 缺 了 价值 这 一 块 ? 


大 多 数 公司 都 会 由 营销 部 门 创立 一 些 晤 无 意义 的 使 命 宣言 
和 争 第 一 、 超 越 客 户 预 期 、 创 造 股东 价值 ， 诸 如 此 类 。 俗 气 透 了 。 


。 你 的 真正 使 命 是 什么 ? 
。 它 与 你 的 使 命 宣言 有 没有 不 同 之 处 ? 
。 给 客户 的 价值 在 哪里 ? 
。 那 是 不 是 真正 的 使 命 ? 


你 需要 的 其 实 是 一 种 价值 主张 一 一 充分 说 明 你 如 何 帮 助 他 人 ， 别 人 
如 何 胜 出 ， 你 如 何 站 在 客户 的 立场 提供 服务 ， 如 何 造 束 忠 实 客 尸 和 推荐 
人 一 一 再 加 上 与 之 相配 套 的 使 命 宣言 。 


价值 主张 阐明 了 你 会 如 何 从 客户 受益 的 角度 来 做 事 。 举 例 来 说 ， 你 
可 能 会 说 :“ 我 们 提供 4 小 时 的 服务 啊 应 。” 这 人 句 话 如 果 用 “价值 主张 ”的 
方式 来 讲 ， 应 该 这 样 说 ;“ 当 设备 损坏 或 者 需要 维修 时 ， 生 产 束 只 能 停 
下 来 。 为 此 我 们 制定 了 4 小 时 甚至 更 短 时 间 的 服务 啊 应 。 所 以 可 以 将 生 
产 力 和 工作 赢利 能 力 的 损失 降 到 最 低 。” 


道理 没什么 两 样 ， 但 要 从 客户 获 利 的 角度 来 讲 。 


价值 对 潜在 客户 来 说 非 党 重要， 原因 有 三 : 
1， 价 值 让 你 从 竞争 对 手中 脱颖而出 。 
2， 价 值 让 客 尸 理解 掏 钱 购买 的 原因 。 


3.， 价值 让 客户 心甘情愿 到 出 下 一 步 : 购买 。 


价值 对 现 有 客户 来 说 非常 重要 ， 原 因 有 三 : 
1. 价值 有 助 于 建立 真实 的 关系 。 以 价值 为 基础 的 关系 。 
2. 价值 让 客户 重新 下 单 时 多 些 自愿 主动 ， 少 些 价格 驱动 。 


3. 价值 将 竞争 对 手 扫 地 出 门 。 对 手 多 半 热 训 于 强调 “ 替 客 户 省 
钱 ”。 友 情 提 示 : 客户 想 要 的 不 是 把 钱 省 下 来 ， 而 是 要 生产 得 更 多 、 赚 


当 东 笔 销 售 交 易 画 上 句号 ， 当 现 有 客户 有 所 需求 ， 这 时 候 “ 价 值 感 
知 ? 就 开始 发 挥 它 的 核心 作用 。 如 有 果 顾 客 感 知 到 你 的 出 众 之 处 ， 感 知 到 
一 种 能 助 他 / 她 成 功 且 让 人 放心 的 价值 ， 这 笔 生意 就 非 你 英 属 了 。 不 然 
的 话 ， 这 笔 生意 就 落 到 开价 最 低 的 人 手 里 了 。 


价值 你 越 善于 站 在 客户 立场 传递 出 价值 ， 


价值 就 越 容易 被 客户 感知 到 。 

你 越 把 价值 与 他 们 如 何 成 功 、 如 何 获 利 、 

如 何 生产 联系 在 一 起 ， 价 值 就 越 容易 被 认为 是 真正 的 价值 。 

而 到 最 后 ， 你 收 到 的 回馈 就 是 订单 成 区。 这 就 是 价值 。 

言 氏 免费 小 贴 士 : 

如 果 你 想 更 好 地 将 制定 的 价值 和 实际 价值 合 而 为 一 ， 并 应 用 到 销售 
过 程 中 去 ， 请 访问 www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单 
词 “value”( 价 值 〉。 

向 我 展现 价值 ， 

还 你 销售 成 交 。 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 默 


价值 是 什么 ? 价值 在 哪里 ? 谁 能 感知 价值 ? 销售 就 在 那 
A 


深入 探讨 : 你 整个 人 生 都 在 感知 价值 、 判 断 价 值 。 
你 可 能 会 称 之 为 决策 、 关 键 时 刻 或 者 行动 。 既 然 你 做 出 这 些 决 策 ， 


采取 这 些 行动 ， 那 么 这 些 东 西 都 势必 直觉 地 牵涉 到 价值 一 一 还 有 你 对 价 
值 的 感知 一 一 或 者 你 赋予 价值 的 重要 性 。 


销售 也 一 样 ， 但 在 销售 过 程 中 ， 有 两 种 价值 感知 ， 两 种 价值 判断 。 


AP eR ABLE ESI MELE AVAL MLA LT, AE (BUR MELE 
知 和 价值 判断 。 


很 明显 ， 客 户 的 价值 判断 和 价值 感知 决定 了 销售 过 程 。 不 过 ， 你 作 
为 销售 员 ， 也 可 以 对 价值 得 到 怎样 的 感知 、 最 终 又 得 到 怎样 的 判断 产生 
重要 影 啊 。 

你 的 价值 判断 来 自 : 

。 你 对 你 的 公司 的 看 法 。 

。 你 对 你 的 产品 的 看 法 。 

。 你 对 你 自己 的 看 法 。 


。 你 对 客户 及 其 购买 过 程 的 看 法 。 


你 已 经 让 自己 里 兼 诸多 价值 ， 这 些 价值 反映 在 你 的 销售 技巧 、 你 的 
态度 、 你 的 信念 体系 、 你 的 真实 坦诚 、 你 的 职业 道德 。 如 果 你 愿意 对 以 
上 任何 一 项 妥协 让 步 ， 那 么 从 长 期 来 看 ， 你 永远 也 不 会 成 为 出 色 的 销售 
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那 是 你 的 感知 。 但 是 还 有 客户 .……… 


不 论 是 现 有 客户 ， 还 是 潜在 客户 ， 他 们 都 在 对 你 、 你 的 产品 、 你 的 
按照 这 种 次 序 一 一 做 出 各 种 价值 判断 。 


他 们 对 你 的 价值 判断 ， 大 多 完成 于 演示 期 间 ; 但 在 当今 数字 时 代 ， 
许多 价值 感知 和 价值 判断 其 实 早 在 你 〈 销 售 员 ) 开始 演示 之 前 就 已 经 做 


Tuo 


公司 


现 如 今 ，Google 可 以 事先 创立 某 些 价值 观念 ， 不 只 是 围绕 你 的 产 
品 、 你 的 价格 ， 这 只 是 总 体 的 其 中 一 部 分 而 已 。 你 的 个 人 声誉 、 公 司 声 


誉 也 在 客户 的 价值 感知 和 价值 判断 中 发 挥 重 要 作用 。 


重要 线索 : 每 个 销售 员 都 会 提前 在 Google 上 搜索 一 下 即将 碰面 的 公 
司 或 者 个 人 ， 以 获取 对 方 的 更 多 信息 。 不 过 ， 这 个 销售 员 绝对 不 会 花 同 
等 的 时 间 去 Google 上 搜索 一 下 目 己 ， 看 看 潜在 客户 会 搜索 到 有 头目 己 的 
何 种 信息 。 


我 实在 是 无 法 理解 ， 为 什么 现在 还 有 销售 员 会 觉得 自己 是 隐形 的 。 
还 有 ， 其 实 早 在 你 走 进 客户 办 公 室 很 久 以 前 ， 对 方 对 你 所 具有 的 声誉 
(或 者 所 缺乏 的 声誉 )》 ， 早 已 了 如 指 党 


你 的 潜在 客户 或 者 现 有 客户 只 要 人 花 不 到 一 分 钟 的 时 间 ， 融 能 在 互联 
网 上 对 你 展开 全 方位 搜索 ， 想 必 你 从 来 没有 这 样 搜 过 自己 吧 。 那 你 的 销 
售 可 就 生死 难 料 了 。 


背 误 想法 : 没有 互联 网 平台 的 人 、 没 有 品牌 形象 的 人 、 个 人 声誉 较 
差 的 人 ， 往 往 会 找 些 软弱 的 借口 ， 说 客户 无 论 如何 只 会 买 价格 的 账 。 这 
些 人 《还 有 你 ) ABSA IESE S . 


如 果 你 的 客户 想 在 你 没 来 以 前 先 做 些 价值 判断 ， 他 们 会 发 现 些 什么 
Ne? 


重要 提示 : WR AEE MBO i AS AI eA MEL DB 
价值 感知 ， 其 中 很 大 一 部 分 会 在 演示 之 前 就 已 经 做 出 了 。 


销售 现实 : 前 面 的 行文 中 ， 我 给 “价值 ”二 字 加 上 了 “感知 "和 “ 判 
ir”, 从 而 重新 定义 了 “价值 ”一 词 。 你 的 客户 在 做 决定 时 ， 内 心 一 定 也 
在 做 “感知 "和 “判断 ”。 


值得 注意 的 是 ， 我 在 提 到 “价值 ”一 词 时 ， 从 来 没有 使 用 “附加 ”这 样 
的 字眼 ， 也 绝 不 会 用 这 两 个 字 。 


我 已 经 为 你 列 出 了 以 价值 为 基础 的 成 功 要 素 。 我 怀疑 你 很 可 能 还 不 
具备 这 些 要 素 。 现 在 ， 是 时 候 为 你 做 出 自己 的 价值 判断 了 ， 不 管 它 需 要 
你 为 之 投入 多 长 的 时 间 。 


在 我 看 来 ， 这 不 是 一 个 可 选项 ， 这 是 一 个 必 选 项 。 
经 营 好 自己 在 市 场 上 的 价值 和 声誉 ， 这 样 的 话 ， 
当 你 的 潜在 客户 寻求 有 关 你 的 信息 时 ， 

你 的 可 信 度 也 会 随 之 出 现 。 


如 果 违 反 法 则 : 你 就 会 容易 受 价 值 影响 ， 你 就 会 陷入 价格 战 。 警 告 
言 写 如 下 : 如 果 你 发 现 目 己 处 于 价格 恒定 不 变 的 境地 ， 那 么 仅仅 是 因为 
你 本 人 、 你 的 言语 、 你 的 行动 、 你 的 声誉 、 你 的 产品 和 / 或 你 的 服务 所 
提供 的 《感知 ) 价值 不 够 明显 。 你 应 该 做 的 事 是 了 解 客户 眼中 的 价值 ， 
并 传递 这 种 价值 。 客 户 想 要 的 不 是 附加 价值 或 者 价值 附加 。 这 两 个 词 的 
隐 含 意味 是 ， 客 户 得 先 购买 才能 获得 某 种 价值 。 这 是 一 种 动机 ， 但 显然 
不 是 价值 。 


如 果 遵 从 法 则 : 如 果 你 能 首先 传递 价值 ， 事 情 就 会 变 得 很 不 一 样 。 
客户 会 觉得 ， 你 是 那 种 能 够 理解 他 人 、 愿 意 帮 助 他 人 的 人 人。 不 过 ， 请 注 
意 ， 务 必要 让 客户 感知 到 你 是 个 有 价值 的 人 ， 你 的 产品 是 对 他 们 有 价值 
的 东西 ， 否 则 的 话 ， 如 果 价 值 只 与 销售 有 关 ， 那 终究 是 没有 价值 的 。 


要 想 了 解 客户 感知 在 传递 价值 过 程 中 起 到 的 重要 作用 ， 以 下 给 出 了 


一 些小 诀 守 : 
。 感知 价值 是 价值 的 真正 衡量 标准 。 


* 感知 价值 是 你 区 别 于 竞争 对 手 的 真正 差异 。 


© 感知 价值 让 你 先 人 一 步 ， 即 使 不 考虑 价格 ， 也 能 谈 成 生意 。 


"感知 价值 是 你 的 客户 在 了 解 你 、 接 触 你 、 看 你 做 完整 场 演示 期 间 
所 寻找 的 东西 。 


. 感知 价值 是 当 你 试图 建立 和 巩固 关系 时 ， 每 个 客户 都 会 在 心目 中 
最 先 考虑 的 东西 。 


注意 : 在 此 有 必要 重申 一 次 : 如 果 你 的 客户 感知 不 到 价值 ， 那 么 就 
是 没有 价值 。 


啊 哈 ! 价值 与 动机 。 赶 紧 把 “附加 价值 ?和 “价值 附加 ”两 个 词 从 你 的 
销售 词典 里 删 挥 吧 。 原 因 : 如 果 客 户 只 有 买 你 的 东西 才能 获得 价值 ， 那 
就 不 是 真 的 价值 一 一 这 只 是 一 种 动机 。 一 旦 你 理解 价值 与 刺激 之 间 的 区 
别 ， 你 束 会 明白 为 什么 要 首先 传递 价值 一 一 为 的 是 营造 购买 气氛 、 实 现 
差异 化 一 一 而 你 所 说 的 “附加 价值 ?和 “价值 附加 ”只 不 过 是 购买 动机 而 
已 。 


啊 哈 1! 要 想 更 好 地 理解 价值 ， 请 从 这 里 起 步 : 拿 出 你 全 部 的 产品 推 
销 资料 ， 再 准备 一 文 红 色 记 号 笔 。 来 吧 ， 圈 出 你 的 客户 可 能 会 认为 有 价 
值 的 所 有 东西 。 要 是 我 猜 得 没 错 ， 你 根本 没 机 会 把 笔 帽 拔 下 来 。 


啊 哈 ! 世上 最 强大 的 营销 原理 就 是 首先 传递 价值 。 
啊 哈 ! 价值 是 一 种 客户 感知 。 


实现 关键 : 约 谈 10 位 最 好 的 客户 ， 请 教 他 们 认为 本 公司 、 本 产品 、 
本 服务 、 本 人 最 有 价值 的 地 方 在 哪里 。 请 务必 尽 可 能 做 笔记 ， 找 出 总 体 
趋势 和 重复 要 系 。 这 些 束 是 真正 的 价值 。 只 要 在 销售 演示 中 插入 这 些 信 
恩 ， 最 好 征 以 视频 证 明 资 料 的 形式 ， 你 的 业绩 翻番 便 指 日 可 符 。 


最 低 的 价值 往往 意味 着 最 少 的 利润 。 


价值 胜 过 价格 。 


一 一 
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法 则 10 ”站 在 客户 立场 


挑战 


大 多 数 销 售 演示 、 大 多 数 营销 信息 、 大 多 数 宣 传 册 、 大 多 数 广告 、 
大 多 数 网 站 ， 都 是 围 经 痢 本 公司 及 其 提供 的 产品 或 服务 。 “我 们 这 样 ， 
我 们 那样 ， 我 们 非常 好 ， 我 们 最 出 色 。” 我 把 这 些 信息 称 为 “我 们 一 我 
们 ”信息 。 与 此 同时 ， 客 户 一 一 你 懂 的 ， 手 握 钞 宗 的 那 帮 人 一 一 正在 寻 
找 有 关 他 们 如 何 生 产 、 他 们 如 何 成 功 、 他 们 如 何 获 利 等 方面 的 信息 。 这 
可 真是 “ 帮 倒 忙 、 越 帮 越 忙 ” 的 典型 例子 。 如 果 客 户 听 到 菜 则 饶 装 产品 推 
销 信息 ， 不 能 直接 适用 于 他 们 公司 ， 那 么 他 们 就 会 提出 别 的 建议 、 军 不 
留情 地 对 你 指 手 画 脚 、 从 不 回复 你 的 来 电 或 短信 ， 基 后 还 会 从 其 他 头脑 
灵活 、 懂 得 把 上 自己 的 信息 个 性 化 的 竞争 对 手 那 里 购买 。 有 问题 吗 ? 我 有 
个 问题 : 你 的 信息 是 给 谁 看 的 ? 


新 客户 在 哪里 ? 他 们 在 新 世界 .…… 你 在 吗 ? 


客户 总 会 去 而 复 来 一 一 虽然 有 时 候 回 来 得 很 慢 。 而 当 他 / 她 回来 
后 ， 你 就 会 注意 到 茶 些 变化 。 大 变化 。 合 理 警告 : 你 对 生 新 客户 的 准备 
方式 ， 决 定 你 的 长 期 成 就 。 


现实 : 当 你 的 客户 离开 时 ， 就 由 互联 网 正式 接管 。 网 络 是 新 的 展 
厅 ， 新 的 比价 买 手 。 你 可 以 在 瞬 奶 之 间 与 人 聊天 ， 与 人 通话 。 你 可 以 对 
每 种 选择 一 览 无 遗 ， 还 可 以 看 到 一 些 你 从 不 知道 的 新 鲜 东 西 。 网 络 快 速 
而 又 准 确 ， 任 何人 痢 可 以 在 任何 时 间 选 择 任何 东西 ， 不 论 日 天 黑夜 。 


是 的 ， 互 联网 已 经 存在 了 许多 年 ， 但 它 也 稳 稳 地 成 为 忆 值 亿 万 美元 
的 购物 选择 ， 世 界 各 地 的 消费 者 和 客户 尽 在 此 地 。 包 括 你 的 世界 。 


如 今 的 世界 已 变 得 不 一 样 。 有 必要 重新 打 起 精神 ， 重 新 补习 功 谍 。 
Be MU LIE, BAIR = a 
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司 、 汽 车 经 销 商 、 股 票 经 纪 公 司 、 银 行 、 住 宅 建筑 商 、 抵 押 贷 款 、 商 业 
房地产 经 纪 人 、 住 宅 房 地 产 经 纪 人 郑 已 经 修改 和 重组 了 业务 一 一 以 上 例 
子 只 不 过 是 九 牛 一 毛 。 


而 客户 也 变 得 不 一 样 了 。 完 全 不 一 样 。 


请 允许 我 来 给 你 细 细 描述 一 番 新 客户 〈 包 括 企 业 和 消费 者 ) 的 模 
样 : 


。 新 客户 做 决定 时 多 少 会 慢 几 分 。 他 们 已 经 犹 移 了 差不多 一 年 。 
。 新 客户 对 他 们 住宅 和 投资 的 价值 很 不 满 。 

。 新 客户 不 会 像 过 去 那样 做 生意 。 

。 新 客户 不 会 像 过 去 那样 把 钱 存 进 银行 。 

。 新 客户 不 会 像 过 去 那样 打 广告 。 

。 新 客户 不 会 像 过 去 那样 买 车 。 

。 新 客户 不 会 像 过 去 那样 买房 。 

。 新 客户 不 会 像 过 去 那样 投资 。 


。 新 客户 会 上 网 。 他 们 会 查阅 你 的 网 站 一 一 还 有 你 竞争 对 手 的 网 
站 。 


“新 客户 会 社交 。 他 们 会 告诉 所 有 人 ， 他 们 的 世界 和 整个 世界 都 有 
什么 新 鲜 事 。 


。 新 客户 会 上 Twitter、Facebook、Linkedln。 社 交 媒 体 仍 是 一 场 


。 新 客户 会 发 表 博 客 ， 谈 论 他 们 与 你 打交道 的 经 历 一 一 全 世界 都 读 
得 到 。 


。 新 客户 会 发 布 YouTube 视 频 ， 讲 述 他 们 与 你 打交道 的 经 历 ， 全 世 
界 都 看 得 到 一 一 千 千 万 万 的 人 (美国 联合 航空 公司 ， 有 什么 问题 
wh?) 4 


。 新 客户 会 使 用 Google 搜 索 ， 而 不 是 使 用 黄页 。 
。 新 客户 会 发 短信 。 很 多 短信 。 

。 新 客户 会 使 用 移动 设备 ， 完 成 几乎 一 切 烦心 事 。 

。 新 客户 会 在 酒店 房间 、 飞 机 上 、 星 巴克 、 家 里 使 用 无 线 网 络 。 
。 新 客户 会 在 线 阅读 文章 ， 获 取 新 闻 资 讯 。 


。 新 客户 会 看 《每 日 秀 》 (The Daily Show) 、《 科 尔 伯 特 报告 》 
(The Colbert Report) ， 或 者 听 名 嘴 霍 华 德 。 斯 特 轧 (Howard 
Stern) 聊 新 闻 ， 就 像 他 们 在 看 网 络 “新 闻 ” 人 看 提 词 器 。 


。 新 客户 会 在 午夜 之 后 购买 东西 。 几 十 亿美 元 的 东西 。 

。 新 客户 会 寻求 轻松 的 方式 来 跟 你 做 生意 。 

。 新 客户 会 以 价值 为 导向 ， 但 也 会 将 价格 作为 决策 的 一 部 分 。 
。 新 客户 布 望 建立 关系 。 

。 新 客户 希望 、 需 要 、 期 待 极致 的 售后 服务 。 


。 新 客户 不 想 等 待 任何 东西 、 任 何人 。 


“新 客户 在 寻找 想法 和 答案 。 


“新 客户 会 在 Google 上 查看 你 的 产品 价格 和 你 的 情况 ， 只 要 两 秒 钟 
或 者 更 短 的 时 间 。 


“新 客户 跟 你 一 样 了 解 你 的 产品 。 

新 客户 比 你 更 加 了 解 你 竞争 对 手 的 产品 。 

。 新 客户 会 立即 支付 ， 只 要 你 提供 信用 卡 在 线 支 付 方式 。 

。 新 客户 在 打 电 话 时 ， 硕 望 对 方 有 人 接听 并 能 真 的 帮 上 忙 。 

。 新 客户 烦 遂 了 海外 呼叫 中 心 ， 还 堂而皇之 称 之 为 “帮助 台 ”。 


。 新 客户 烦 透 了 一 面 被 告知 自己 的 来 电 有 多 重要 ， 一 面 被 要 求 稍 等 
片刻 、 请 勿 挂机 。 


。 新 客户 烦 着 了 录制 好 的 请 勿 挂机 留言 。 

。 新 客户 要 求 真相 。 不 论 何 时 。 

。 新 客户 不 再 信赖 过 去 奉 若 神明 的 人 、 事 、 物 。 

。 新 客户 期 望 你 跟 他 们 一 样 懂 电 脑 。 

。 新 客户 需要 理解 ， 需 要 感受 你 发 自 肺腑 的 关怀 。 

。 你 在 筛选 新 客户 ， 新 客户 也 在 筛选 你 。 

。 如 果 新 客户 需要 引荐 或 者 建议 ， 他 们 会 访问 Craigslist、 


Angie’ s List, Google sb XH AEA BAP HEA, RT 
你 …… 除 非 你 有 在 线 视频 证 明 资料 。 


你 在 思考 这 些 表 述说 不 定 还 在 找 借口 ) 的 同时 ， 最 好 也 思考 一 下 
你 的 回答 和 对 新 客户 的 反应 。 


你 最 好 制订 一 下 战略 决策 和 行动 计划 ， 以 便 应 对 新 客户 。 


研究 完 这 些 表 述 之 后 ， 请 问 目 己 一 个 重要 问题 : 这样 的 新 客户 ， 会 
成 为 我 的 客户 吗 ? 


Roms P| 
(他 们 可 能 只 是 老 客户 的 另 一 副 面 筷 。) 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 默 


钻 还 是 筷 ? 他 们 买 的 是 什么 ?而 你 卖 的 是 什么 ? 


一 名 男子 走 进 一 家 五 金 店 ， 对 店员 说 ;:“ 我 需要 一 把 钼 。” 


店员 管道 ;“ 嗯 ， 不 见得 吧 。 你 需要 的 是 一 个 和 孔 。” 


如 果 你 站 在 柜台 里 ， 你 的 客户 走 进 来 说 ,， “我 需要 一 把 钻 ” 或 者 “我 
想 要 一 把 钻 ” 或 者 “ 钻 孔 机 在 哪里 ?”， 作 为 销售 员 ， 你 总 会 做 出 回应 ， 
开始 对 话 。 


现实 : 他 不 是 来 买 外 的。 他 需要 的 是 钻 筷 。 


你 可 能 已 经 在 职业 生涯 中 听 过 茶 些 版 本 的 “ 钻 一 孔 ? 理 论 ， 但 是 你 肯 
定 没 听 过 有 具体 的 情境 、 如 何 应 对 购买 动机 、 如 何 和 掌控 销售 、 如 何 获得 信 
任 ， 以 及 如 何在 买 家 脑 中 描绘 出 结果 的 图 景 。 


真实 课程 : 〈 它 可 以 适用 于 任何 销售 情境 ， 不 管 是 买 家 想 要 某 种 服 


Be RAP, Mae BRC ASS, MB EIA BOAT ris BUY 
的 结果 。) 如 果 你 提问 说 :“ 您 在 找 什么 样 的 电钻 ? ”那么 你 就 是 在 问 一 
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值 ， 这 也 是 背离 价值 销售 的 错误 走 问 。 


很 有 可 能 ， 客 户 根本 不 知道 自己 想 要 什么 样 的 钻 一 一 而 你 ， 号 具 销 
售 才华 的 你 ， 正 要 指出 一 条 “ 钻 通道 ?来 告诉 对 方 。 你 微笑 着 说 :“ 销 和 孔 
机 摆 在 手动 工具 区 ， 就 在 那 边 ， 徘 墙 。” 或 者 ,“ 这 些 是 目前 打折 的 一 些 
电钻 。” 


fi! 这 个 天 赐 民 机 ， 你 应 该 让 目 己 成 为 客户 顾问 ， 而 不 是 交通 引导 
员 。 眼 下 你 还 不 清楚 客户 需要 什么 样 的 孔 。 


。 您 打算 钻 多 大 直径 多 少 ) 的 孔 ? 
。 您 打算 在 哪 种 材质 上 钻 孔 ? 

。 您 打算 钻 多 深 的 孔 ? 

。 您 打算 在 室内 还 是 室外 钻 孔 ? 


如 果 你 试图 推荐 给 客户 的 “打折 ” 钻 是 3/8 英 寸 的 ， 而 客户 想 要 的 孔 是 
1/2 英 寸 的 ， 那 么 客户 肯定 不 会 给 你 好 脸色 看 。 但 如 果 你 知道 客户 想 要 
在 木 桩 上 外 1/2 瑞 寸 的 孔 ， 你 就 可 以 推荐 合适 的 钼 ， 还 可 以 告诉 对 方 他 
们 需要 一 个 钴 头 稍 小 一 些 的 “起 动 孔 ” 才 能 外 出 完美 的 孔 。 


好 啦 ， 你 学 会 了 ! 销 一 孔 一 希望 一 需要 一 结果 。 


你 可 能 会 抱怨 , “但 是 ， 杰 弗 里 ， 怎 样 才能 将 这 个 理论 应 用 到 我 的 
销售 中 呢 ? ” 


唱 ， 这 适用 于 所 有 销售 员 、 所 有 销售 情境 包括 你 的 : 


* 我 需要 补 牙 。 不 ， 你 布 望 的 是 健康 和 免 于 痛苦 。 


。 我 需要 打印 。 不 ， 你 布 望 的 是 全 彩 页 的 建议 书 ， 呈 现 你 的 形象 ， 
助 你 谈 成 生意 。 


。 我 需要 新 屋顶 。 不 ， 你 希望 的 是 不 要 泼水， 享受 生活 品质 。 
。 我 需要 人 信用卡。 不 ， 你 缺少 现金 ， 你 希望 不 要 花 自己 的 现金 。 


* 我 需要 演唱 会 门票 。 不 ， 你 这 一 辈子 最 爱 的 乐队 要 开演 唱 会 ， 你 
从 来 没有 亲眼 见 过 他 们 。 这 根本 就 在 你 的 遗愿 清单 上 ! 


。 我 需要 找到 一 家 和 餐厅。 不 ， 你 想 要 的 是 在 餐厅 吃饭 ， 上 莱 很 快 。 


。 我 需要 新 轮胎 。 不 ， 你 布 望 的 是 路 途 平安 ， 不 论 是 独自 旅行 ， 还 
是 有 家 人 做 伴 。 


。 我 需要 飞 往 纽 约 的 航班 。 不 ， 你 需要 的 是 参加 某 次 商务 会 议 ， 或 
者 与 家 人 一 道 踏 上 此 生 仅 有 一 次 的 旅途 。 


现实 如 下 : 买 家 、 潜 在 客户 和 现 有 客户 希望 你 能 了 解 他 们 的 产品 ， 
而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 要 让 这 种 信息 可 以 传递 出 去 ， 他 们 需要 感受 到 你 
的 激情 、 你 的 信念 、 你 的 知识 、 你 的 想法 和 你 在 大 肆 推 销 、 大 吹 大 播 之 
外 的 真诚 。 


。 你 必须 了 解 他 们 的 行业 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 
。 你 必须 了 解 他 们 的 公司 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 
。 你 必须 了 解 新 鲜 事 物 和 未 来 前 景 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 


* 你 必须 了 解 发 展 趋 势 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 


© 你 必须 了 解 他 们 的 营销 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 
* 你 必须 了 解 他 们 的 生产 力 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 
， 你 必须 了 解 他 们 的 利润 一 一 而 不 仅仅 是 你 的 产品 。 


重要 提示 : 客户 不 会 仪 仪 因为 你 没有 他 们 需要 的 产品 ， 就 变 得 不 再 


需要 该 产品 了 。 


如 果 我 打 电 话 给 酒店 预订 房间 ， 对 方 说 :“ 对 不 起 ， 我 们 已 经 客 
满 。” 我 会 回答 :“ 哦 ， 看 来 我 已 经 不 需要 房间 了 吧 。” 


销售 不 再 是 销售 ， 销 售 是 真实 需要 和 预期 结果 。 


销售 成 交 之 后 ， 客 户 需 要 或 者 想 做 的 是 什么 
者 证 明 ， 你 能 提供 答案 ， 你 是 实现 完美 结局 
FÉ. 


你 该 怎样 向 她 展示 或 
‘a 


? 
最 终结 果 一 一 的 最 佳 选 


这 就 是 客户 真正 想 买 的 东西 : 结果。 


。 不 只 是 某 种 东西 〈 或 者 菜 种 感知 需求 ) 


钻 。 


“不 只 是 某 种 行为 


钻 孔 。 
“ 而 是 预期 结果 一 一 钻 孔 的 结果 。 
如 条 你 硕 望 客 己 接受 你 的 价格 做 成 生意 、 建 立 关 系 、 获 得 引荐 ， 你 


最 好 不 要 一 味 推销 你 的 产品 特色 和 优点 ， 而 要 重视 销售 完成 之 后 一 一 客 
户 取得 所 有 权 之 后 一 一 会 发 生 的 事 。 


如 果 你 有 能 力 〈 通 过 发 掘 、 询 问 ) 找到 客户 真实 需要 ， 并 且 满 足 这 
种 需要 ， 那 么 你 的 答案 、 你 的 解决 方案 、 你 的 想法 自然而然 融 是 最 好 的 
一 一 客户 也 会 购买 。 


如 果 违 反 法 则 : 说 到 这 里 ， 你 应 该 已 经 明白 ， 客 户 期 望 的 是 有 关 他 
们 的 东西 ， 不 是 有 关 你 的 东西 。 如 果 你 的 宣传 册 上 写 的 全 都 是 有 关 你 的 
内 容 ， 那 么 多 半 会 被 别人 塞 进 碎 纸 机 。 如 有 果 你 的 产品 演示 也 全 是 与 你 有 
关 ， 那 也 差不多 可 以 被 “粉碎 > 了 。 RI RIP EUR RER JPY 
场 法 则 ， 下 场 一 定 是 要 么 惨遭 忽略 ， 要 么 陷入 价格 战 。 违 反 本 条 法 则 
的 昂贵 代价 将 是 ， 筷 会 搞 古 你 所 做 的 每 一 场 演 示 ， 直 到 你 加 以 修正 。 损 
失 绝 不 仅仅 是 一 次 性 的 ， 而 是 每 一 次 都 有 损失 。 好 消息 是 ， 这 个 问题 可 
以 得 到 解决 ， 只 要 将 “价值 法 则 ”和 “定制 法 则 ”应 用 到 你 所 有 的 信息 和 演 
示 中 去 。 只 要 将 价值 和 定制 应 用 到 你 所 有 的 信息 中 去 ， 就 会 像 变 魔 术 一 
样 , “我 们 一 我 们 ? 变 成 了 “他 们 一 他 们 ”。 而 “他 们 -他 们 ? 变 成 了 销售 。 


如 果 遵从 法 则 : 当 你 在 产品 演示 开始 时 呈现 出 茶 种 有 利于 客户 的 想 
法 ， 或 者 东 个 体现 出 你 有 所 准备 的 问题 ， 或 者 某 些 影 啊 客 户 业 务 的 事实 
陈述 ， 你 会 号 上 发 现 ， 客 户 在 牢 牢 关注 着 你 和 你 的 话语 。 你 会 发 现 ， 这 
场 演示 既 受 欢迎 ， 也 受 草 重 。 你 会 友 现 ， 客 户 在 所 有 关 交 货 和 所 有 权 的 
问题 。 最 重要 的 是 ， 你 会 发 现 ， 你 在 做 演示 时 具备 了 相当 水 平 的 可 信 
度 ， 因 为 它 既 有 价值 ， 也 个 性 化 。 


啊 哈 ! 请 用 “针对 客户 的 价值 > 这 一 标准 来 评估 你 们 公司 的 推销 资 
料 。 请 用 “有 利于 客户 的 价值 和 定制 ?这 一 标准 来 评估 你 的 约 灯 片 和 产品 
演示 。 

从 “我 - 我 ” 、“ 我 们 - 我 们 ”转型 为 

“你 - 你 ”、“ 他 们 - 他 们 ”， 绝 不 仅 是 可 选项 。 

实现 关键 : 客户 只 有 在 知道 你 对 他 们 感 兴趣 时 ， 才 会 对 你 感 兴趣 。 
一 种 证 明 方法 是 ， 你 可 以 在 走 进 会 议 室 前 做 好 充分 准备 。 不 仅 要 准备 与 
客户 有 关 的 信息 ， 以 及 他 们 如 何 成 功 、 如 何 获 利 。 你 还 必须 提供 无 可 和 争 


准 的 最 终 证 据 来 扫 清 最 终 障 碍 。 邀 请 那些 因为 你 传递 的 信息 而 购买 ， 并 
愿意 为 你 证 明 产 品 有 效 性 的 其 他 客户 来 制作 视频 推荐 资料 ， 这 束 是 最 终 


证 据 。 


法 则 11 ” 先 提 问 再 陈述 


Unbreakable 
Law 
Hl 


Before You Tell 


B 


挑战 


问题 是 一 切 销售 的 核心 。 问 题 能 把 * 卖 ? 园 换 成 < 买 "。 问 题 能 揭示 事 
实 、 需 求 、 动 机 、 情 感 ， 问 题 还 能 帮 你 促成 销售 ， 而 且 比 进行 产品 演示 
要 快 100 倍 。 你 可 能 会 以 为 ， 只 要 懂得 这 一 点 ， 所 有 销售 员 就 都 能 提出 
画龙点睛 的 问题 。 那 么 你 就 错 了 。 


简单 事实 : 如 果 你 提 不 出 一 鸣 悚 人、 引发 情感 的 问题 ， 你 就 会 败 给 
会 提问 题 的 竞争 对 手 。 


看 竺 问题 和 投入 的 新 方式 : 情感 


你 加 一 个 现 有 客户 或 潜在 客户 提问 题 ， 目 的 是 促使 对 方 去 思考 ， 引 
发 对 方 的 情感 反应 。 


WRK BUA ES FORD, URNS VORA RAE 


思考 由 此 开始 : 销售 过 程 中 ， 做 决定 靠 的 是 情感 ， 讲 道理 靠 的 是 逻 
辑 。 一 旦 你 理解 这 个 事实 ， 就 会 明白 引发 客户 的 情感 反应 、 营 造 做 购买 
决定 的 氛围 是 多 么 有 意义 。 


大 多 数 销售 员 都 在 接受 培训 时 学 习 过 开放 式 问 题 和 封闭 式 问题 之 间 
的 兰 别 。 所 谓 封闭 式 问题 ， 指 的 是 答案 只 有 “是 ?或 “人 否 ” 的 问题 。 而 开放 
式 问题 ， 则 可 以 与 客户 开始 互动 、 对 话 。 开 放 式 问题 固然 很 好 ， 但 未 必 
能 引发 情感 反应 。 这 番 学 习 过 程 虽 说 很 有 必要 ， 但 其 核心 议题 多 少 有 些 
过 时 。 


以 下 将 向 你 介绍 一 种 有 关 提 问 集 略 的 新 思考 : 多 辑 式 问题 和 情感 式 


问题 。 


这 种 思考 过 程 和 战略 将 帮助 你 重新 认识 到 ， 客 户 会 怎样 想 、 怎 样 做 
决定 。 只 要 善于 利用 情感 式 问题 ， 便 能 让 客户 决定 选择 你 。 


注意 与 挑战 : 请 仔细 玩味 这 种 新 的 提问 过 程 ， 它 能 帮助 你 规划 出 有 
助 情感 投入 的 问题 。 我 会 讲 一 些 可 供 使 用 的 语句 ， 举 一 些 问 题 示 例 。 你 
要 做 的 事情 就 是 理解 这 一 过 程 ， 根 据 你 目 己 的 产品 、 服 务 、 客 户 需 求 、 
客户 预期 结果 ， 来 设计 你 上 自己 的 问题 。 如 能 提出 引发 客户 情感 投入 的 问 
题 ， 便 能 让 对 方 的 注意 力 远 离 逻 辑 一 一 也 惑 是 价格 。 


逻辑 式 问 题 肾 焦 的 是 以 前 常 所 的 “第 选 ”问题 。 这 些 问 题 不 仅 让 客户 
讨厌 ， 更 会 激怒 客户 。 逻 辑 式 问 题 基 本 上 就 是 张嘴 要 钱 ， 好 让 销售 员 垂 
洗 三 乒 。“ 您 现在 可 以 怎样 付款 ? ”， 或 者 “您 过 去 怎样 付款? ”， 或 
者 “您 的 预算 是 多 少 ? ”， 或 者 “您 打算 租赁 还 是 购买 ? "这些 问题 应 该 统 
IAN RER RI. 


核心 观念 : 请 不 要 界定 目标 买 家 ， 让 他 们 自己 送 上 门 来 ， 因 为 你 如 
此 友善 、 如 此 有 魅力 、 如 此 掏 心 掏 肺 地 表现 出 兴趣 。 


已 故 的 人 际 关 系 学 大 师 戴尔 : 卡 内 基 有 云 :“ 你 在 两 个 月 内 因为 对 别 
人 产生 兴趣 所 交 到 的 朋友 ， 比 起 你 在 两 年 内 试图 使 别人 对 你 产生 兴趣 所 
交 到 的 朋友 还 要 多 。” 


情感 式 问 题 问 的 是 客户 的 生活 ， 而 不 是 客户 的 金钱 。 你 在 开始 产品 
演示 之 前 ， 不 妨 问 客 户 一 些 情感 式 问 题 ， 比 如 这 样 开头 :“ 一 直 以 来 你 
想 要 .…… 有 多 人 久 了 ? ?或 者 “你 心中 希望 的 是 什么 ? ” 


请 让 客户 描绘 出 他 们 对 结果 的 想象 。 请 让 客户 描绘 出 他 们 购买 之 后 
的 图 景 。 


情感 式 问 题 引 友 了 感觉 一 一 感觉 会 让 人 真正 投入 ， 会 让 人 吐露 真 
言 ， 而 有 关 你 的 产品 或 服务 的 减 实 回答 会 影响 他 们 的 预期 结果 。 


不 妨 在 进行 销售 演示 时 ， 问 问 诸 如 此 类 的 情感 式 问 题 : 
"这 是 你 心目 中 想 要 的 东西 吗 ? 

。 这 能 满足 你 的 需要 ， 你 党 得 呢 ? 

。 你 的 家 人 会 喜欢 的 ， 你 觉得 呢 ? 

或 者 问 得 更 深入 一 些 : 

。 你 觉得 博 比 看 到 这 个 会 怎么 说 ? 

© 你 希望 实现 什么 样 的 目的 呢 ? 

* 你 会 在 业务 中 怎样 使 用 它 呢 ? 

。 你 认为 它 会 对 你 的 工作 效率 有 几 分 提高 呢 ? 


. 你 认为 它 会 对 你 的 利润 产生 怎样 的 影响 呢 ? 


理解 要 点 : 人 们 不 是 真 的 来 买 东西 。 人 们 来 买 东 西 是 因为 想 用 东 
西 。 在 客户 看 来 ， 买 完 东西 以 后 的 事情 远 远 比 买 东 西 的 实际 过 程 更 重 
和 要。 因此， 在 此 过 程 中 引发 客户 情感 ， 就 是 促使 对 方 把 东西 买 回 家 的 天 
键 所 在 。 


无 论 你 想 卖 东西 给 茶 个 个 人 还 是 人 条 家 企业 ， 无 论 你 是 在 电话 销售 还 
是 面对面 地 推销 ， 这 种 过 程 和 这 种 情感 投入 是 一 模 一 样 的 。 


别人 想 要 买 东 西 回 家 ， 而 你 的 工作 就 是 让 你 的 产品 在 他 们 的 脑海 中 
形象 化 ， 使 他 们 与 你 谈 生意 、 认 同 你 、 相 信 你 、 文 持 你 、 信 和 赖 你 、 接 受 
你 的 价格 ， 然 后 做 决定 。 


这 里 的 关键 是 情感 投入 。 


没有 人 为 操纵 ， 没 有 施加 压力 ， 没 有 以 前 的 销售 技巧 ， 没 有 神经 语 
言 学 的 设计 。 只 有 友善 ， 只 有 真诚 的 情感 投入 ， 同 时 打动 心灵 和 头脑 。 


“ 杰 弗 里 ， 别 人 一 直 告 诉 我 要 ' 找 到 痛 兰 :*。 这 是 情感 吗 ? ”这 的 确 是 
情感 ， 但 这 是 一 种 消极 的 办 法 。 一 种 非常 消极 的 办 法 。 痛 天 是 一 种 消极 
的 情感 一 一 或 者 像 我 所 说 的 ， 征 一 种 “与 你 无 关 的 情感 "。 “是 什么 让 你 
彻夜 难 眠 ? ”之 类 的 患 一 问题 ， 只 能 在 你 和 客户 之 间 形 成 一 种 不 舒服 、 
不 安定 的 气氛 。 而 大 多 数 时 候 ， 如 果 你 提 的 是 消极 式 问题 ， 客 户 往 往 不 
会 如 实 回答 你 。 


不 要 找到 痛苦 。 要 找到 快乐 。 


快乐 能 唤起 积极 的 情感 。“ 跟 我 聊 聊 你 的 假期 活动 吧 。 关 你 的 时 尚 
热情 是 如 何 感 染 让 摩根 的 ? SARL Tes AK REN FA Be OO A GE TAN? “你 
今年 的 上 自行 车 之 旅 打算 去 哪里 ? ” 


。 找 到 他 们 的 快乐 。 
。 找 到 他 们 的 目的 。 
。 找 到 他 们 的 预期 结 


* 发 现 他 们 真实 的 情感 动机 。 


mane 这 样 你 就 能 找到 他 们 的 钱包 。 现 在 ， 你 就 收获 了 快乐 。 
当 你 让 客户 想象 出 结果 时 ， 

你 也 让 他 们 想象 到 了 “拥有 产品 ” 

一 一 也 就 是 你 所 谓 的 “购买 产品 ”。 


—— A Hh Be HAR 


是 什么 让 我 彻夜 难 虐 ? 与 你 无 关 ! 


销售 员 (当然 不 是 指 你 》 不 会 提问 题 是 出 了 名 的 一 一 提 的 问题 不 仅 
让 人 人 难堪， 而且 还 很 失礼 。 还 有 一 条 ， 如 果 我 不 加 上 就 是 我 的 失职 :所 
的 问题 让 他 们 看 起 来 如 饥 似 渔 ， 而 且 不 顾 一切 想 要 做 成 销售 。 


销售 中 最 电码 的 问题 要 数 : “到底 怎 样 才能 跟 您 做 成 生意 ? IR ETS 
今 为 止 你 可 以 向 客户 提出 的 最 糟糕 的 问题 。 它 让 你 变 成 一 个 价格 销售 
员 ， 而 不 是 价值 提供 者 ;， 它 让 你 看 起 来 很 “需要 ”这 笔 生意 ， 而 不 是 想 要 
DITKA, RÆK. 


现实 : 还 有 一 个 问题 的 愚蠢 程度 与 之 不 相 上 下 。 那 就 是 :“ 是 什么 
让 你 彻夜 难 虐 ?” 


你 在 开玩笑 吗 ? SUCK, Ree! 


MADEN SRE IT A RT, ROR ELAR ERI A ta 
定 程 度 的 “喜爱 "和 "信任 ”， 你 居然 敢 问 我 那样 的 问题 ? 这 几乎 就 跟 想 
要 “找到 痛苦 ”一样 愚 套 。 别 让 我 以 1972 年 时 缺乏 诚意 的 销售 策略 开场 。 


为 什么 不 向 潜在 客户 提 一 些 与 他 们 的 真实 生活 、 目 前 处 境 有 关 的 问 
题 呢 ? 怎么 也 得 比美 国 小 姐 比赛 中 提 的 问题 更 加 有 建设 性 吧 ? 


重要 的 “ 啊 哈 ! ?问题 : 是 什么 让 你 清晨 醒 来 ? 


这 和 古 一 个 积极 式 问 题 ， 只 要 你 闫 着 提问 ， 就 会 得 到 真正 的 答案 、 真 
正 的 事实 ， 发 现 真 正 的 道理 。 这 个 问题 很 轻松 ， 但 很 强大 ， 只 要 紧 跟 
者 “还 有 陀 ?或 者 “然后 呢 ? 之 类 的 提示 ， 融 能 成 功 开局 一 段 对 话 ， 而 且 完 
全 以 客户 为 中 心 一 一 这 样 束 能 达成 互动 的 目的 。 


行动 方案 如 下 : 首先 ， 站 在 自己 的 角度 想 想 所 有 以 下 回答 。 是 什么 


唤醒 了 你 ? 答案 反映 了 你 心目 中 头等 重要 的 想法 、 议 题 、 关 注 点 、 目 
标 、 问 题 以 及 面 对 它 们 的 态度 。 明 白 了 吗 ? 现在 ， 回 你 的 现 有 客户 或 者 
潜在 客户 提出 来 吧 ， 然 后 听 昕 他 们 那些 让 人 有 嫉 目 结 舌 而 又 自 圆 其 说 的 回 
ke 
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你 提问 :“ 是 什么 让 你 们 清晨 醒 来 ? ”他 们 回答 : 
* 阳光。 简单 的 答案 。 接 下 来 的 问题 会 是 : “然后 呢 ? ” 
* 疗 钟 。 另 一 个 简单 的 答案 。 接 下 来 的 问题 还 是 : “然后 呢 ? ” 


。 孩子 。 精 彩 的 答案 ! 如 果 你 也 有 孩子 ， 接 下 来 会 是 针对 相同 观点 
和 共同 兴趣 的 五 花 八 门 探讨 。 


* 交欢 。 有 点 儿 琼 手 。 接 下 来 让 潜在 客户 自由 发 挥 吧 。 


© 咖啡 一 冲 澡 一 运动 一 新 闻 。 这 些 话题 可 能 让 你 找到 能 够 共同 分 竺 
的 事情 。 


。 这 一 天 以 及 要 做 的 工作 。 人 们 总 是 党 得 他 们 的 日 子 比 你 的 日 子 更 
重要 。 特 别 是 在 当 对 方 喉 喉 不 体 、 不 停 抱 怒 “有 太 多 事情 要 做 ”的 时 
候 ， 你 更 加 能 体会 这 一 点 。 


现在 ， 我 们 不 妨 挖 得 更 深入 一 些 。 多 问 “ 然 后 呢 ?” 之 类 的 问题 ， 你 
会 进入 对 方 现实 生活 的 下 一 阶段 。 一 开始 是 阳光 ， 现 在 就 会 进入 一 些 实 
质 性 的 问题 。 你 可 以 提问 :“ 是 什么 将 你 唤醒 ? ”他 们 可 能 回答 : 


。 人 金钱 ， 或 者 缺少 金钱 。 站 在 你 的 角度 来 想 想 这 一 点 。 说 起 来 很 轻 
松 ， 但 却 很 实在 。 


。 健康 问 题 。 身 体 疾 病 或 者 健康 状况 可 能 影响 到 他 们 的 注意 力 和 决 
策 能 


。 痛苦 。 如 果 他 们 感到 痛苦 ， 那 么 痛苦 会 影响 注意 力 的 集中 程度 和 


“ 正 能 量 / 积极 期 待 。 这 很 棒 。 热 情 的 客户 能 够 与 你 所 做 的 出 色 演 
示 产 生 共 鸣 ， 感 染 你 的 积极 情绪 。 


。 所 有 让 他 / 她 感到 兴奋 的 东西 。 这 些 都 是 黄金 般 珍 贵 的 事情 ， 一 
旦 你 的 产品 有 了 机 会 ， 必 须 大 加 演 染 ， 并 且 与 未 来 可 能 发 生 的 情况 相对 
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* 重要 问题 。 税 务 部 门 追 讨 ， 生 意 失 败 ， 名 声 扫 地 ， 官 司 缠身 。 有 
望 成 功 的 并 购 ， 等 待 确认 的 大 订单 ， 都 可 能 是 积极 的 信号 。 


。 业务 问题 。 日 复 一 日 的 事务 往往 会 阻碍 月 复 一 月 、 年 复 一 年 的 事 
务 。 摆 脱 世俗 气 ， 多 关心 总 是 抱 怒 的 人 。 


。 个 人 问题 。 不 管 是 家 庭 问 题 ， 还 是 恋爱 问题 ， 都 可 能 对 你 的 会 面 
结果 产生 真实 的 影响 一 一 成 婚 在 即 或 者 离婚 在 即 ? 


“ 职业 问题 。 工 作 、 老 板 、 销 售 、 人 员 、 事 件 ， 可 能 对 你 今天 必须 
完成 的 事情 产生 巨大 的 影响 。 


SPR (del) 。 这 些 因素 会 减弱 客户 采取 行动 的 意愿 。 如 果 
你 知道 这 样 的 情况 ， 你 就 不 太 可 能 变 得 不 耐烦 ， 而 是 更 乐意 设计 一 个 成 
功 的 计划 来 做 成 销售 。 


“未 完成 问题 。 没 做 好 的 事情 。 销 售 员 要 是 听 到 耳 边 传 来 “等 
到 …… 以 后 再 ……?” 这 样 的 话 ， 真 是 非常 失败 。 但 如 果 你 知道 问题 出 在 
哪里 ， 你 就 能 更 好 地 了 解 “ 这 个 时 间 ”。 


。 进 行 中 的 项 目 。 大 多 数 人 可 以 承担 的 工作 和 项 目 ， 数 量 上 都 有 限 
制 。 当 你 的 客户 心里 总 慷 记 着 “有 眼前 情况 ”和 “重大 项 目 ” 时 ， 你 就 应 


当 明 白 该 缓 一 缓 了 。 请 明确 说 明 预 计 的 完成 日 期 。 


。 截止 期 限 。 如 果 大 限 将 近 ， 你 就 完蛋 了 。 最 好 的 办 法 是 提供 援 
助 。 


重要 线索 : 不 要 让 整个 过 程 显得 太 过 度 。 提 出 几 个 问题 ， 得 出 几 个 
答案 ， 然 后 再 继续 向 前 推进 。 这 样 的话 ， 你 束 能 获得 一 些 新 的 信息 ， 可 
能 还 会 了 解 到 一 些 共同 兴趣 、 收 获 一 些微 闫 ， 当 然 还 有 投入 思考 的 潜在 
58) Så 


我 只 是 让 你 思考 了 ， 不 是 吗 ? PRAY WEIR FA LA EVE ES 
上 。 和 干 万 要 避免 提出 防御 式 问题 。 你 的 反应 会 市 领 你 走 上 正确 的 道路 
一 一 保持 业务 关系 和 相互 强 重 的 道路 。 


如 果 违 反 法 则 : 只 要 你 能 完全 理解 我 的 个 人 法 则 一 一 “人 们 不 喜欢 
推销 ， 但 豆 欢 购买 "， 你 就 会 号 上 明白 ， 多 提问 的 销售 方式 远 比 多 陈述 
的 销售 方式 有 效 得 多 。 如 果 你 的 演示 不 是 从 问题 开始 的 话 ， 你 就 违反 了 
这 条 法 则 。 如 果 你 没有 在 演示 中 间 和 穿插 问题 的 话 ， 你 就 违反 了 这 条 法 
则 。 如 果 你 没有 用 问题 来 结束 演示 的 话 ， 你 束 违 反 了 这 条 法 则 。 强 大 
的 、 投 入 情感 的 问题 。 


重要 提示 : 如 果 你 觉得 自己 提 了 很 多 问题 ， 还 是 没有 得 到 你 想 要 的 
结果 ， 那 么 很 可 能 因为 你 的 问题 是 以 前 的 “界定 性 ”问题 一 一 建立 在 金钱 
和 你 的 需求 〈 或 者 说 是 你 对 做 成 销售 的 贫 欲 ) 基础 上 的 逻辑 式 问 题 。 


如 果 遵 从 法 则 : 这 条 法 则 的 基础 是 力量 。 准 备 的 力量 、 问 题 本 身 的 
力量 、 擅 长 提问 的 力量 一 一 提问 方式 能 让 客户 惊叹 于 你 广博 的 知识 ， 对 
你 的 周全 准备 印象 深刻 ， 然 后 目 然 而 然 地 次 出 对 你 有 利 的 回答 。 优 秀 的 
问题 促成 优秀 的 互动 。 情 感 式 问题 引发 情感 式 投 入 。 所 有 这 些 元 素 共同 
结 出 制胜 的 果实 ， 不 仅 谈 成 销售 ， 还 建立 了 关系 。 当 客户 对 你 提出 问题 
的 质量 印象 深刻 时 ， 他 们 就 会 更 乐意 ， 也 更 可 能 提供 真实 的 信息 。 


附加 奖励 : 只 要 遵从 这 条 法 则 ， 你 就 会 不 断 提 升 专业 地 位 ， 甚 至 跻 
吴 销售 霸主 的 行列 ， 因 为 你 面 对 的 客户 要 求 越 来 越 高 ， 而 且 总 是 想 知 
道 “ 这 对 他 们 有 什么 好 处 ”。 


友情 提示 : 请 不 要 以 为 一 两 个 问题 就 能 带 你 到 达 销 售 乐土 。 要 想 为 
真正 的 投入 和 尊重 打下 基础 ， 需 要 20~25 个 问题 。 


啊 哈 ! 要 设计 出 强大 而 又 能 打动 人 的 问题 ， 要 人 花 的 精力 比 你 想象 的 
多 得 多 。 合 理 分 配 时 间 ， 努 力 去 做 吧 。 


啊 哈 ! 根本 原则 就 是 要 让 客户 停 下 来 思考 ， 细 想 新 的 信息 ， 并 针对 
你 的 问题 做 出 回应 。 


啊 哈 ! BRR ESE AR PH. HEME ARG. Gee, eA, eR 
现 客户 的 目的 或 购买 动机 。 没 有 提问 ， 你 绝 不 可 能 按 目 己 的 价格 做 成 销 
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实现 关键 : 要 想 把 握 提问 的 优势 ， 关 键 在 于 协作 。 从 你 的 10 位 客户 
开始 吧 。 挨 个 儿 与 他 们 谈话 。 问 间 这 些 客 户 ， 为 什么 要 买 你 的 产品 、 为 
什么 喜爱 你 、 为 什么 保持 忠 减 、 价 格 因 系 在 你 们 的 关系 中 会 产生 多 大 影 
啊 、 他 们 为 什么 愿意 引 存 你 ， 以 及 他 们 使 用 你 的 产品 或 服务 的 体验 如 
何 。 认 真 记 录 所 有 对 话 。 通 过 这 份 记录 ， 你 就 能 根据 他 们 的 回答 内 容 设 
计 出 强大 有 效 的 问题 。 设 计 好 问题 后 ， 不 妨 去 找 你 的 同事 、 老 板 、 
CEO。 把 你 的 问题 说 给 他 们 听 ， 征 求 他 们 的 意见 、 反 饿 和 想法 。 以 上 协 
作 将 会 帮 你 提出 最 有 效 的 问题 ， 实 现 你 所 期 盼 的 约定 、 坦 重 、 影 响 ， 还 
有 销售 。 


最 强大 的 终极 问题 ， 
是 要 让 客户 明白 ， 


你 这 里 不 仅 有 生意 ， 还 有 价值 。 


—— AB + HFK 
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Serve 
Memorably 


挑战 


请 回想 一 下 你 接受 过 的 最 难 喜 的 服务 。 一 定 与 别人 分 至 过 吧 ? 现在 
请 回想 一 下 你 为 客户 提供 的 服务 。 有 多 少 人 在 讨论 你 呢 ? 答案 是 : 还 不 
够 多 。 难 瑟 服 务 不 应 该 曼 无 计划 ， 也 不 应 该 俩 尔 为 之 。 难 筷 服 务必 须 有 
意 去 做 。 难 起 服务 与 其 说 是 一 种 营销 、 广 告 或 者 社交 媒体 ， 不 如 说 是 一 
种 制胜 战术 。 


服务 就 是 主导 。 你 主导 的 是 谁 ? 


你 一 定 听 过 不 少 讲述 旨 越 服务 的 故事 。 话 德 斯 特 龙 百 货 
(Nordstrom) 、 雷 克 了 萨 斯 汽车 (Lexus) 、 汽 车 地 带 修配 连锁 店 
(AutoZone) 、 莱 斯 施 瓜 布 轮胎 〈Les Schwab) 、 美 捷 步 网 络 鞋 店 
(Zappos) ， 还 有 许多 小 型 企业 的 员工 们 ， 他 们 提供 的 非凡 服务 早已 大 
大 超出 常理 。 


这 些 故事 你 可 能 已 经 听 够 了 ， 也 受 够 了 。 尤 其 是 如 果 你 提供 的 服务 
KAD 
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得 了 鲍 尔 市 场 研究 公司 (J.D. Power) 评选 出 的 “客户 满意 奖 ”。 


WR? 是 我 看 错 了 吗 ? 连 航空 公司 都 能 拿 这 种 奖项 了 吗 ? 拿 个 “行李 
费 交 ?什么 的 还 兰 不 多 ， 但 我 不 太 懂 ， 一 家 公司 让 电话 那 头 没完 没 了 地 
等 待 ， 不 管 什 么 事 都 不 能 合理 解决 ， 改 签 机 票 必须 加 钱 ， 还 得 排 上 一 个 
小 时 的 队 来 接受 “服务 ”一 一 只 不 过 是 领取 登 机 牌 、 付 钱 托运 行李 一 一 宛 
竟 何 德 何 能 获得 奖励 。 请 告诉 我 ， 到 底 哪里 该 < 奖 ”? 


但 我 离 题 了 。 


现在 是 时 候 清 醒 过 来 ， 认 识 到 事情 早已 不 再 像 过 去 那样 了 。 尽 管 你 
可 能 还 会 从 经 济 学 专家 或 者 政府 智 融 团 那里 听 到 或 者 了 解 到 茶 些 信息 ， 
但 距离 事情 恢复 到 以 前 的 面目 《如 果 还 能 回 得 去 的 话 ) RMR IES 
的 时 间 。 


而 与 此 同时 ， 现 实 世界 中 的 你 和 我 都 有 工作 要 做 ， 有 公司 要 运营 ， 
有 客服 要 服务 ， 有 人 员 要 雇用 ， 有 态度 〈 士 气 ) 要 维持 。 有 些 人 会 认为 
这 些 任务 比 其 他 事情 更 重要 。 


所 以 现在 不 是 指责 埋怨 的 时 候 。 现 在 是 承担 责任 一 一 个 人 责任 
的 时 候 ， 为 了 获得 商业 成 功 ， 尤 其 是 你 自己 的 两 业 获 得 成 功 。 不 论 你 是 
持 有 产品 、 卖 力 销售 、 为 之 努力 ， 还 是 成 为 其 他 商业 大 家 族 的 一 员 ， 现 
在 都 是 时 候 了 。 


现实 : 世上 没有 救星 ， 我 的 意思 是 ， 世 上 没有 随便 寄 到 你 邮箱 里 的 
救济 金 。 邮 箱 里 不 可 能 有 文 囚 。 


现实 : 你 就 是 救星 。 我 就 是 救星 。 你 和 我 加 在 一 起 就 是 共同 的 救 
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现实 : 你 的 胜利 开始 于 客户 的 胜利 。 没 有 客户 ， 就 没有 胜算 。 


现实 : 客户 会 越 来 越 少 ， 而 剩 下 来 的 客户 花费 较 少 。 
友情 提示 : 我 说 的 不 是 “不 花 钱 ?， 我 说 的 是 “ 少 花 钱 ”。 
现在 是 时 候 思 考 “ 售 前 服务 ”了 

以 下 是 你 的 救济 金 、 生 存 、 销 售 、 成 就 所 需 的 要 素 : 


。 成 功 始 于 心态 培训 。 如 果 你 或 者 你 的 同事 感到 愤怒 、 害 怕 或 然 
恨 ， 这 些 情 绪 会 带 到 为 客户 服务 的 方式 中 去 。 


"友好 不 需要 额外 的 成 本 。 但 友好 值得 换 来 财富 和 声誉 。 


。 确定 每 次 服务 机 会 。 真 正 为 同事 、 为 客户 服务 的 机 会 ， 可 能 只 有 
不 到 25 次 。 一 旦 你 确定 了 机 会 ， 就 可 以 召开 一 次 (或 者 多 次 ) 公司 会 
议 ， 确 定 最 佳 做 法 ， 确 定 日 期 去 落实 这 些 新 的 、 更 好 的 服务 策略 和 表现 
形式 。 


。 服 务 是 个 人 ， 不 是 公司 。 首 先 为 自己 服务 。 这 可 能 是 我 提出 的 观 
点 中 最 难 做 到 的 。 这 意味 着 你 必须 为 你 所 说 、 你 所 做 的 一 切 负 责 为 
自己 ， 也 为 他 人 。 


CABS! 如 果 你 从 今天 开始 做 ， 你 束 能 正好 赶 上 和 客户 的 浪 渭 ， 同 时 
经 济 也 开始 复苏 一 一 或 者 我 应 该 称 之 为 “ 报 升 ”? 不 论 怎 么 说 ， 时 针 都 开 
始 运转 了 。 最 好 抓 住 机 会 ， 赶 在 溪 潮 涌 癌 你 的 竞争 对 手 之 前 ， 抢 先 迎 上 
Ko 


服务 是 和 气 ， 是 用 心 ， 
是 为 了 你 的 客户 
做 正确 的 事 一 一 最 好 的 事 。 
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服务 市 来 销售 ， 如 果 你 知 站 如 何 行动 和 如 何 提问 


每 当 有 客户 打 来 电话 ， 就 是 一 次 机 会 。 唯 一 的 问题 就 是 : 你 要 怎样 
加 以 利用 ? 


不 要 答复 我 “感谢 您 的 来 电 ”， 一 边 说 我 的 来 电 有 多 么 重要 ， 一 边 让 
我 等 候 下 一 位 空间 的 接线 员 接 昕 电话 。 也 不 要 为 了 “更 好 地 为 我 服务 ”， 


要 求 我 从 以 下 8 个 选项 中 挑 一 个 出 来 。 


以 下 8 个 选项 都 不 是 我 的 选项 一 一 我 手 上 有 钱 
需要 钱 一 一 所 以 最 好 放 聪 明 一 后 。 


你 想 要 钱 


雇主 最 不 应 该 砍 掉 的 东西 是 销售 、 服 务 和 塔 训 。 最 应 该 砍 掉 的 东西 
古 高 管 薪酬 ， 其 次 是 砍 反 管 理 人 员 薪 酬 ， 接 下 来 是 按照 需求 清理 中 层 管 
理 人 员 。 也 可 以 让 这 些 人 去 做 销售 员 ， 让 他 们 贡献 出 应 有 的 力量 。 


另外， 客户 需要 的 是 帮助 、 服 务 和 答案 。 你 能 否 及 时 帮助 他 们 ， 能 
人 盏 为 他 们 提供 难 喜 的 服务 ， 这 种 能 力 决定 了 你 的 声誉 和 你 的 命运 。 


以 下 是 服务 的 方法 : 

。 要 以 朋友 的 姿态 开始 对 话 ， 不 要 管 他 们 怎么 做 、 怎 么 说 。 
。 不 要 担心 你 的 感受 。 要 担心 他 们 的 感受 。 

。 要 询问 他 们 ， 你 可 以 怎样 尽 可 能 为 其 提供 帮助 。 

。 不 要 告诉 他 们 你 做 不 到 的 事 。 要 告诉 他 们 你 做 得 到 的 事 。 


。 要 让 他 们 看 到 ， 你 提供 的 解决 方案 或 答案 ， 正 是 他 们 所 需要 的 、 
所 期 待 的 、 所 乐 见 的 。 


。 要 亲自 与 他 们 进行 对 话 。 

。 要 确保 客户 对 本 次 通话 结果 表示 满意 。 
。 要 通过 后 续 行 动 和 沟通 兑现 你 的 承诺 。 
以 下 是 服务 成 功 的 秘诀 : 


。 保 持 简短 ， 但 要 得 到 你 所 需 的 能 够 帮助 他 们 的 信息 。 


* 如 果 客 户 很 生气 ， 就 将 对 话 缩减 得 更 短 ， 但 要 在 解决 本 次 投诉 之 


后 安排 第 二 次 通话 。 告 诉 他 们 会 发 生 什么 好 事 ， 而 且 要 快速 地 告诉 他 


们 。 
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跟 进 一 些 意 想 不 到 的 举动 来 做 成 销售 。 我 把 它 称 为 " 锅 上 添 伦 ”: 


。 发 电子 邮件 表示 感谢 。 告 诉 他 们 你 多 么 享受 与 其 一 起 聊天 的 时 
多 么 欣赏 对 方 的 企业 。 


。 回 复 电 子 邮 件 时 加 上 你 的 想法 或 建议 。 

。 回复 电子 邮件 时 加 上 解决 方案 ， 或 者 承诺 帮助 对 方 补救 。 
* 在 问题 得 到 解决 后 ， 请 销售 员 回 电话 告知 。 
客户 现实 : 

。 我 不 想 在 电话 那 头 等 待 。 

© 我 特别 不 想 听 到 等 待 接听 时 的 自我 服务 式 消息 。 

。 我 不 想 排 队 。 

“我 不 想 听 到 “不 ”。 

© 我 不 想 听 到 你 解释 为 什么 做 不 到 。 

。 我 不 想 听 你 说 你 们 公司 的 规矩 。 

© 我 不 想 捐赠 给 你 们 的 慈善 机 构 。 

。 我 想 要 帮助 ， 我 想 听 到 “好 ”， 我 想 要 快速 获得 帮助 。 


经 济 现实 : 


。 当 生意 不 景气 时 ， 士 气 也 很 可 能 低落 。 先 花 点 精力 为 团队 每 一 位 
成 员 调 整 一 下 心态 。 


。 当 生意 不 景气 时 ， 要 想 做 成 更 多 销售 ， 最 好 的 办 法 是 形成 更 加 友 
好 、 人 性 化 的 互动 。 


* 当 生意 不 景气 时 ， 要 想 获 得 现 有 客户 更 高 的 忠诚 度 ， 要 想 做 成 更 
多 的 销售 (生存 和 发 展 的 最 可 靠 路 径 ) ， 最 好 的 办 法 是 改善 服务 ， 而 不 
是 前 减 服务 。 


好 了 ， 现 在 你 已 经 知道 需要 做 什么 了 ， 那 你 打算 怎么 去 做 呢 ? 你 愿 
意 采 取 什 么 样 的 行动 ? 你 愿意 做 出 什么 样 的 投资 ? 你 是 否 明 白 ， 一 切 的 
关键 在 于 客户 忠诚 度 〈 而 不 是 客户 满意 度 ) ? 


重要 线索 : 请 记 住 ， 没 有 哪 一 家 公司 是 靠 排除 障碍 走向 成 功 之 路 
的 。 


现实 : 排除 障碍 只 能 让 你 变 得 安全 ， 销 售 产品 才能 使 你 走向 成 功 。 
如 果 你 想 在 这 种 或 者 其 他 经 济 情况 下 打 胜 仗 ， 

你 必须 做 好 打 胜 仗 的 准备 一 一 准备 好 正确 的 态度 、 

正确 的 信息 ， 以 及 正确 的 服务 心态 。 

你 准备 好 了 吗 ? 


如 果 违 反 法 则 : 如 果 你 让 电脑 来 蔡 你 接 电话 ， 你 就 已 经 违反 了 这 条 
法 则 。 如 果 你 使 用 “政策 ”之 类 的 说 法 ， 你 束 已 经 违反 了 这 条 法 则 。 就 从 
这 些 地 方 开 始 。 违 反 这 条 法 则 受到 的 惩罚 是 两 方面 的 ， 声 誉 受 损 ， 客 户 
流失 。 很 少 有 法 则 会 导致 这 么 严重 的 后 果 ， 也 很 少 有 法 则 会 这 么 容易 解 
决 。 你 不 必 时 时 监视 目 己 的 糟糕 服务 。 你 的 客户 会 在 Facebook、Twitter 
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如 果 遵从 法 则 : 你 的 商业 声誉 ， 不 管 是 在 网 络 上 还 是 私 底下 ， 都 会 
一 飞 冲 天 ! 你 会 因为 每 天 执行 常规 的 商务 活动 ， 并 将 之 转变 为 令 客户 感 
到 愉快 的 惊喜 而 声名 远扬 。 你 不 仅 能 收获 更 多 的 生意 一 一 还 有 更 多 的 忠 
诚 客户 、 更 多 的 引荐 、 更 好 的 声誉 、 更 高 的 利润 。 下 次 要 求 我 “从 以 下 8 
个 选项 中 挑 一 个 出 来 ”的 时 候 ， 请 三 思 而 行 。 


注意 : 平淡 无 奇 的 服务 ， 甚 至 彬 彬 有 礼 的 服务 都 不 怎么 受 欢迎 。 这 
不 会 带 给 你 苑 争 优 势 或 者 商业 优势 ， 唯 有 难 起 的 服务 才 可 以 做 到 这 一 
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交易 一 结束 ， 客 户 就 会 开始 谈论 你 。 

他 们 会 用 以 下 5 种 表达 方式 描述 自己 的 经 历 : 

很 不 错 、 不 错 、 不 好 说 、 差 劲 、 很 差劲 。 

而 无 论 他 们 怎么 说 ， 都 会 市 来 下 一 场 销 售 一 一 

要 么 继续 与 你 合作 ， 要 么 转 而 投向 你 的 竞争 对 手 。 

最 棒 的 地 方 是 : 你 可 以 选择 。 

啊 哈 ! 我 的 “ 难 瑟 口 头 禅 >: 找到 个 人 的 东西 ， 做 出 难 筷 的 事情 。 
啊 哈 ! 从 不 错 发 展 到 出 色 ， 再 发 展 到 难 起 。 


实现 关键 : 首先 从 聪明 而 又 快乐 的 员工 开始 。 接 着 ， 定 义 什么 是 难 
筷 ， 每 个 人 如 何在 日 党 互动 中 使 人 难 筷 《西南 航空 公司 就 靠 态度 友 好 的 
员工 和 幽默 做 到 了 使 人 难 筷 ) 。 找 高 层 人 士 和 普通 员工 面谈 ， 设 计 出 让 
ASHE! ”的 想法 ， 同 时 取得 让 人 “ 哇 ! ”的 权限 。 然 后 对 所 有 人 进行 培 
训 ， 使 其 掌握 一 些 特定 的 短语 和 行为 方式 ， 以 便 他 们 在 为 客户 争取 利 将 


时 可 以 借鉴 使 用 。 
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Exchange Loyalty 
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挑战 
我 在 1998 年 写 的 指导 书 《 客 户 满意 一 钱 不 值 ， 客 户 忠诚 至 尊 无 价 》 


(Customer Satisfaction Is Worthless, Customer Loyalty Is Priceless) ， 如 

今 还 在 用 作 定 义 “ 满 意 ” 和 “忠诚 ”这 两 个 概念 则 区 别 的 标准 。 你 的 客户 是 
满意 、 非 常 满意 ， 还 是 仍然 在 与 你 的 苋 争 对 手 做 生意 ?不 要 再 自欺欺人 
了 。 你 应 该 问 上 自己 的 问题 是 : 我 的 客户 忠诚 吗 ? 比 满意 差 一 点 的 有 不 满 
意 、 NA EE 事实 上 ， 你 有 很 多 客户 永远 都 不 会 满意 ， 但 还 
是 在 与 你 继续 做 生意 。 这 些 客 户 叫 什么 ? 他 们 就 叫 忠 诚 ! 


你 采用 了 哪 种 主动 的 营销 方法 去 提高 客户 忠 减 度 ? 


我 刚刚 收 到 这 样 一 封 电子 邮件 : 


亲爱 的 杰 弗 里 ， 我 是 你 的 铁杆 粉丝 。 我 最 近 有 一 段 “ 哇 ! ”的 经 
历 ， 完 全 与 你 所 说 的 忠诚 度 与 满意 度 理念 不 谋 而 合 。 今天， 我 收 到 下 面 
RAK ALAN wT ups: 


您 好 ， 我 们 注意 到 您 在 使 用 亚马逊 视频 点 播 服 务 (Amazon Video 
on Demand) 观看 如 下 视频 播放 节目 时 体验 欠 佳 : 人 《饥饿 游戏 》 (The 
Hunger Games) 。 很 抱歉 给 您 带 来 不 便 ， 我 们 已 向 您 发 出 如 下 金额 的 退 
款 : 3.99 美 元 。 尽 管 亚马逊 视频 点 播 服 务 的 交易 通常 不 予 退 还 ， 但 是 我 
们 非常 乐意 为 您 破例 。 这 笔 退 款 将 在 2 3 个 工作 日 内 处 理 完 成 ， 并 将 记 
录 在 您 购买 本 服务 使 用 的 信用 卡 的 下 一 期 账单 上 。 


这 让 我 非常 吃惊 ， 原 因 有 好 几 个 。 没 错 ， 我 确实 注意 到 观看 这 部 电 
影 时 缓冲 比 以 往 更 频繁 ， 没 错 ， 这 的 确 很 讨厌 。 但 是 ， 这 只 不 过 是 一 点 
小 小 的 失落 。 我 没有 抱 怒 。 我 没有 填写 什么 问卷 调查 ， 也 没有 反馈 过 这 
次 体验 。 说 实话 ， 在 收 到 这 封 电子 邮件 之 前 ， 我 根本 没有 再 想 过 这 件 


# 


当 我 看 到 这 封 邮 件 时 ， 我 不 由 惊 呆 了 。 他 们 注意 到 了 。 他 们 注意 到 
这 次 特殊 的 体验 比 他 们 的 正常 标准 要 差 。 但 更 重要 的 是 ， 他 们 注意 到 
了 ， 尽 管 我 没有 告诉 他 们 。 


如 果 我 抱怨 ， 好 的 公司 会 为 我 退 款 。 他 们 当然 会 退 款 ， 这 是 预料 之 
中 的 事 。 但 我 从 来 没有 想 过 ， 一 家 公司 可 以 在 客户 没有 任何 表示 的 情况 
下 为 我 退 款 。 从 来 没有 想 过 。 而 这 实在 是 惊喜 。 


如 果 他 们 没有 退 款 ， 我 会 继续 使 用 他 们 的 服务 吗 ? 会 的 ， 经 常会 
用 。 那 么 区 别 在 哪里 ? 区 别 就 在 于 我 本 来 不 会 引荐 他 们 。 今 天 下 午 2 点 
18 分 ， 我 收 到 这 封 电 子 邮 件 。 然 后 ， 我 就 把 这 件 事 告诉 了 所 有 同事 ， 发 
布 在 Facebook 状 态 墙 上 ， 现 在 还 写 信 告诉 你 。 


亚马逊 虽然 今天 损失 了 4 美元 ， 但 却 获得 了 一 辈子 的 客户 ! 这 件 事 
大 让 人 印象 深刻 了 ， 我 及 不 住 要 与 人 分 享 。 


愿 你 有 美好 的 一 天 
坎 迪 斯 
很 精彩 ， 对 吧 ? BARE SM LS AMEE ARF 
亚马逊 密切 监视 网 站 流 媒 体 带宽 的 质量 ， 并 能 目 己 识别 出 质量 问 
题 。 然 后 ， 他 们 便 能 有 所 作为 。 不 是 费时 费 钱 的 “问卷 调查 ”， 不 是 假 慢 


慢 的 空头 道歉 ， 而 是 诚 月 、 老 旧地 坦承 自身 失误 ， 还 为 自己 的 体验 不 佳 
主动 退 蒜 。 


我 敢 打赌 ， 这 种 事 亚 马 进 已 经 做 了 成 干 上 万 壳 ， 每 一 个 有 相同 遭 过 
的 人 都 收 到 了 相同 的 客户 反 饿 。 多 么 好 的 策略 ! 我 们 首先 要 确保 客户 体 
验 很 出 色 ， 如 果 没 做 到 ， 那 我 们 就 给 他 们 退 款 吧 。 


简单 。 强 大 。 赚 钱 。 放 弃 区 区 4 美元 ， 赚 回 千 万 客户 。 我 想 知道 ， 
这 主意 到 底 是 谁 想 出 来 的 ? 反正 肯定 不 是 他 们 的 广告 代理 公司 。 


来 看 看 亚马逊 的 做 法 和 客户 反应 所 换 来 的 商业 和 销售 成 绩 : 一 次 恢 
人 的 “ 哇 ! ”， 几 篇 社交 媒体 的 帖子 、 一 份 惊艳 的 证 明 资 料 、 客 户 忠 诚 
度 ， 以 及 难以 用 投资 回报 率 尺 度 来 估量 的 、 不 断 传播 开 来 的 价值 。 亚 马 
壕 和 凭借 积极 主动 而 又 令 人 难 瑟 的 服务 ， 回 报 颇 丰 一 一 “ 哇 ! ”因素 、 社 会 
化 反应 和 顾客 口碑 。 这 远 远 比 “至 苇 无 价 ” 还 要 丰厚 一 一 从 长 远 来 看 ， 一 
定 会 财源 滚滚 。 


教训 如 下 : 你 可 以 考虑 投资 一 些 营销 方案 ， 吸 引 新 的 人 群 一 一 或 
者 ， 你 也 可 以 考虑 向 现 有 客户 提供 尽 可 能 优质 的 服务 ， 让 他 们 来 瞧 你 拉 
拢 新 的 人 群 。 


预测 : 我 敢 打赌 ， 现 有 客户 体验 的 投资 仅仅 是 任何 一 项 营销 方案 投 
资 的 10。 事 实 上 ， 我 怀疑 这 样 的 反 兰 至 今 仍 存在 于 营销 团队 心中 。 他 
们 还 在 使 用 石器 时 代 的 测量 标准 一 一 投资 回报 率 。 


一 路 以 来 ， 亚 马 逊 一 直 古 互联 网 行业 的 领头 羊 ， 靠 的 不 仅仅 是 价格 
付 球 交 货 ; 他 们 和 凭 的 是 远见 和 韧劲 儿 ， 质 量 和 价值 ， 交 易 便利 和 一 
键 下 单 ， 以 及 购买 建议 和 允许 客户 发 表 评论 。 


现在 我 们 还 可 以 在 这 份 长 长 的 清单 上 再 加 一 项 : 主动 的 “ 哇 ! ” 互 
动 。 他 们 之 所 以 称雄 ， 是 因为 他 们 与 众 不 同 。 他 们 之 所 以 称雄 ， 是 因为 
他 们 敢于 创新 。 他 们 不 研 完 市 场 一 一 他 们 创造 市 场 。 


请 牢记 这 一 教训 ， 并 把 它 分享 给 你 的 客户 。 如 果 你 能 想 出 既 语 有 创 
造 性 ， 又 能 引 人 注 目的 东西 ， 你 就 知道 这 是 别人 拿 不 走 的 宝贵 财富 ! 


主动 式 服 务 并 非 无 价 。 


你 可 以 将 它 换 成 金钱 。 


—— AB + BFR 


客户 健康 .…… 预 防 不 民 客户 关系 的 最 好 方式 


大 家 都 在 讨论 不 断 上 升 的 医疗 保健 成 本 。 我 说 的 可 不 是 。 我 讨论 的 
征 你 的 客户 关系 的 健康 状况 和 羊 福 感 。 


* 他们 与 你 的 关系 有 多 健康 ? 
* 要 维持 与 客户 的 健康 关系 ， 你 花费 了 多 少 成 本 ? 


“成 本 是 否 在 不 断 上 升 ? 


让 我 来 给 你 一 点 提示 : 维护 客户 的 成 本 与 失去 客户 的 成 本 相 比 ， 简 
ELE) AK LK 


. 你 是 否 有 客户 关系 状况 欠 佳 的 客户 ? 
“你 是 否 有 客户 (因为 与 你 打交道 ) 感到 不 舒服 ? 
. 你 是 否 有 客户 拼 了 命 地 想 甩 开 你 ? 


那 要 付出 多 少 成 本 呢 ? 


如 果 你 的 客户 很 愤怒 一 一 不 妨 认 为 他 们 患 上 了 商业 疾病 。 他 们 像 快 
死 了 一 般 地 对 你 感到 大 烦 ! 与 人 类 疾病 一 样 ， 丙 业 疾 病 也 可 以 视 病 情 的 
程度 分 成 不 同 的 阶段 。 一 旦 发 现 得 病 ， 你 往往 会 拼 尽 全 力 ， 即 使 白白 浪 
费 数 千 美 元 ， 也 想 要 把 病人 救 回来 。 


但 如 果 发 现 病情 时 已 经 太 晚 了/， 病 人 融 很 可 能 救 不 活 了 。 
事实 上 ， 你 本 可 以 花 更 少 的 钱 ， 本 可 以 预防 疾病 的 发 生 。 与 其 坐 着 


FE, IRIE AE PAA REE PURE, ALLER 
一 时 间 预 防 疾病 呢 ? 


嘿 ， 且 慢 。 这 听 起 来 未 免 太 轻松 了 ! 


警钟 长 鸣 : 预防 是 最 好 的 办 法 ， 最 简单 的 办 法 ， 最 省 钱 的 办 法 ， 也 
eB TEP A TIE 
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服务 、 维 持 客 户 忠诚 的 成 功 秘诀 : 


1. 树立 标杆 。 可 接受 的 最 低 标准 、 应 对 方法 、 决 策 参 数 、 所 有 客户 
来 电 的 事由 清单 、 所 有 客户 投诉 的 清单 、 所 有 客户 期 望 的 清单 ， 以 及 针 
对 每 种 情境 的 书面 化 “最 佳 应 对 ”方案 。 


2. 根据 你 的 基准 ， 编 制 具体 行动 。 每 个 团队 成 员 都 应 该 学 会 
说 “好 ”。 把 说 “不 ”的 权力 留 给 高 层 管理 人 员 吧 。 


3. 从 “好 ! ”开始 。 每 个 人 都 应 该 从 心态 修炼 开始 。 不 管 采 用 什么 
样 的 积极 手段 ， 都 要 练 就 “好 ! ”心态 。 


4. 关键 在 于 持续 不 断 地 训练 。 首 先 从 “好 ! ”心态 起 步 ， 然 后 再 努 
力 开发 实现 目标 、 了 解 自己 和 同事 、 增 强 自豪 感 、 承 担 责任 、 倾 听 理 
解 、 有 效 沟通 、 拥 抱 变 革 、 做 出 决策 、 提 供 难忘 服务 以 及 团队 合作 所 需 
的 基本 技能 。 


5. 制定 标准 化 的 “牢骚 应 对 ”公式 。 雪 确保 团队 里 的 每 个 人 都 知道 
如 何 尽善尽美 地 执行 任务 。 


6. 答 询 客户 如 何 才 能 更 好 地 为 其 提供 服务 。 问 问 你 的 客户 ， 听 听 他 
们 在 这 段 关 系 中 最 看 重 的 是 什么 。 问 问 他 们 你 还 有 哪些 地 方 可 以 改进 。 
请 他 们 评价 一 下 ， 在 对 他 们 头等 重要 的 领域 里 ， 你 的 优势 和 劣势 分 别 是 


什么 。 了 解 他 们 的 想法 ， 然 后 把 这 些 变 成 你 的 想法 。 修 正 或 者 改变 你 的 
方法 和 认 知 ， 使 之 符合 他 们 的 方法 和 认 知 。 


7. 评估 自己 的 优势 和 劣势 。 制 订 计划 ， 改 善 劣势 ， 要 确保 有 最 后 期 
限 和 可 衡量 的 结果 。 


8. 确定 你 的 竞争 优势 (你 的 超级 优势 ) 。 尽 可 能 发 挥 优势 。 要 想 确 
定 自己 的 强项 ， 请 咨询 客户 。 


9. 多 出 现在 客户 面前 。 一 定 要 比 竞争 对 手 多 露脸 。 开 发 各 种 工具 ， 
辅助 这 一 过 程 (电子 邮件 杂志 、 社 交 媒 体 每 ) 。 


10. 每 次 遇 到 客户 都 提供 特殊 而 难 志 的 服务 。 普 待 每 一 位 客户 ， 像 
对 待 名 人 一 样 对 待 每 个 人 。 


11. 不 厌 其 烦 地 给 客户 惊喜 。 起 越 客 户 期 待 ， 让 他 们 久久 难忘 。 你 
一 定 知道 ， 惊 喜 是 什么 感觉 。 把 惊喜 带 给 别人 。 让 别人 开始 谈 起 你 。 


12. 下 决心 多 走 一 段 路 。 有 时 候 要 付出 额外 的 努力 ， 才 能 提供 更 好 
的 服务 。 你 必须 怀 有 意愿 ， 加 们 努力 去 实现 。 


12.5. 不 请 自 来 的 引荐 就 是 你 的 成 绩 单 。 客户 主动 提供 的 引荐 ， 是 
你 成 功 的 指标 ， 是 你 品质 的 证 明 ， 是 你 服务 能 力 的 成 绩 单 。 


觉得 自己 能 做 到 吗 ? 觉得 你 和 你 公司 的 每 个 人 都 能 维持 好 客户 健康 
状况 吗 ? 想 听 我 的 看 法 吗 ? 你 别 无 选择 。 


健康 和 医疗 保健 是 美国 目前 的 两 大 难题 。 请 把 客户 健康 摆 在 头等 大 
事 的 位 置 。 


吉 氏 免费 小 由 士 : 


如 果 你 想 阅 读 更 多 如 何 维持 客户 忠诚 度 的 建议 ， 请 访问 
www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 oyalty”( 上 忠诚 度 ) 。 


如 果 违 反 法 则 : 做 不 到 以 忠诚 换 忠 诚 ， 意 味 着 你 的 每 一 位 客户 都 很 
容易 转投 回 你 的 范 争 对 手 。 不 只 是 容易 被 价格 吸引 ， 而 且 容 易 个 服务 吸 
引 ， 容 易 被 友善 吸引 ， 还 容易 被 感知 价值 吸引 。 没 有 了 忠诚 度 ， 你 就 会 
开始 怪罪 每 件 事 、 每 个 人 ， 而 不 是 为 自己 的 行为 和 反应 承担 起 贡 任 。 仔 
细 想 想 吧 ， 因 为 它 关系 到 你 的 事业 .……. 招 徕 新 客户 需要 多 少 成 本 ? 为 什 
么 你 会 因为 服务 不 佳 而 即将 失去 客户 ? TE MET IRS. ERE FEY 
度 投 资 ， 远 比 癌 招揽 新 客户 投资 更 容易 赚钱 。 


如 果 遵从 法 则 : 客户 忠诚 度 是 企业 成 功 的 最 高 衡量 标准 。 有 些 客户 
多 年 来 与 你 打交道 、 做 生意 ， 他 们 会 在 改变 主意 之 前 抗争 ， 他 们 会 主动 
告诉 别人 你 是 多 么 出 色 。 忠 诚 客户 为 公司 的 财务 安全 提供 稳固 的 基石 。 
每 一 笔 销 售 都 更 加 有 利 可 图 ， 每 一 次 交易 都 更 容易 做 成 生意 ， 而 且 他 们 
很 可 能 是 你 在 社交 媒体 上 的 拥 钙 。 不 同 于 一 笔 再 订购 或 者 一 次 引 厦 ， 客 
户 忠 诚 度 没有 明确 的 衡量 标准 ， 但 是 不 断 提 升 的 局 利 能 力 和 日 区 增长 的 
声誉 则 有 其 衡量 标准 。 


注意 : 如 果 你 认为 你 与 一 家 B2B 客 户 建立 了 出 色 的 合作 关系 ， 但 你 
还 是 要 癌 他 们 投标 或 报价 才能 获得 订单 ， 那 么 你 就 应 该 重新 考虑 一 下 你 
的 观点 。 你 们 之 间 存 在 的 是 竞标 关系 。 他 们 不 是 你 的 忠诚 客户 。 


注意 : 请 不 要 混 消 客户 忠 城 度 和 强迫 性 忠诚 度 。 航 空 公司 里 程 数 就 
古 强 迫 性 忠诚 度 。 公 司 往往 采用 忠诚 度 计划 ， 但 实际 上 这 些 应 该 叫 作 刺 
激 性 计划 。 这 些 计 划 与 客户 忠诚 有 度量 无 关系 。 

客户 满意 度 是 可 接受 的 服务 中 的 最 低 水 准 。 


啊 哈 ! 大 公司 多 半 声 称 自己 的 客户 满意 京 蝇 达 97%， 但 又 说 目 己 的 
客户 流失 率 为 15%。 嘴 ? 腾 造 的 评判 标准 导致 了 错误 的 认识 ， 以 及 内 部 


信念 的 丧失 。《 顺 便 提 一 句 ， 那 3% 的 客户 会 在 社交 媒体 上 把 目 己 的 不 
满意 讲 给 几 百 人 ， 甚 至 几 千 人 听 。) 


啊 哈 ! 培养 忠诚 客户 的 做 法 : 到 车 的 接线 员 ， 在 电话 铃 啊 第 二 声 之 
前 及 时 接听 。 需 要 及 时 响应 客户 问题 。 要 用 难 筷 的 方式 解决 服务 问题 。 
干 万 不 要 提 到 “政策 ”这 样 的 词 。 干 万 不 要 与 客 尸 争论。 和 干 万 不 要 让 客户 
在 电话 那 头 空 等 。 千 万 不 要 对 客户 失礼 。 


实现 关键 : 转 到 现实 模式 。 开 始 针对 你 的 现 有 客户 群 衡量 以 下 两 件 
事情 : 


1， 他 们 愿意 再 一 次 与 你 做 生意 吗 ? 


2， 他 们 愿意 主动 向 他 人 引荐 你 吗 ? 


其 他 衡量 标准 根本 坚 无 可 信和 度 。 其 他 衡量 标准 根本 就 是 一 文 不 值 。 


要 让 这 条 法 则 变 成 你 的 商业 现实 ， 你 必须 把 “满意 ”这 个 词 从 你 的 词 
汇 表 里 去 掉 ， 绝 对 不 能 再 拍 拍 脑袋 ， 赁 空想 出 一 些 统计 数据 来 。 


那么 你 就 会 是 富有 的 。 


—— A Be HAR 
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挑战 


信赖 是 你 人 生成 功 的 支点 。 你 信赖 谁 ?” 谁 信赖 你 ?这 可 真是 尖锐 的 
问题 。 或 许 还 算得 上 是 有 史 以 来 最 尖锐 的 问题 。 但 有 个 例外 : 你 信赖 自 
己 吗 ? 听 到 这 个 问题 ， 你 可 能 会 立马 不 假 思索 地 回答 “信赖 ”， 但 是 再 仔 
细 想 想 ， 答 案 可 能 就 没 那 么 肯定 了 。 而 更 有 意思 的 是 ， 除 非 你 能 信赖 自 
己 ， 人 否则 你 不 能 / 不 会 信赖 他 人 。 信 和 赖 来 自 内 心 。 如 果 你 对 上 自己 摇摆 不 
定 ， 那 么 别人 会 清 清 楚楚 地 看 在 眼 里 ， 也 因此 不 会 信赖 你 或 者 说 不 
会 使 你 看 起 来 值得 信赖 。 我 写 的 《信赖 小 青 书 》 (Little Teal Book of 
Trust) 提供 了 有 关 信 赖 的 深刻 见解 。 我 们 的 目标 是 让 你 走 上 信赖 自己 、 
信赖 别人 、 慑 得 信赖 之 路 。 


注意 : 请 仔细 阅读 。 请 承认 并 面 对 你 的 缺点 、 你 的 月 惧 、 你 的 悍 
臣 、 你 过 去 有 关 信 赖 的 经 历 ， 请 逐一 认真 落实 每 一 个 信赖 要 素 。 


互相 信赖 ， 理 想 关 系 的 本 质 


20 志 纪 50 年 代 ， 美 国 著名 主持 人 约 输 尼 : 卡 森 (Johnny Carson) 有 
一 档 电 视 节 目 ， 名 叫 《 你 信赖 谁 ? 》。 


这 一 档 电 视 节 目的 假设 前 提 和 是 ， 你 接受 或 者 质疑 你 配偶 所 给 出 的 答 


和 案 。 你 是 信赖 这 个 答案 ， 还 是 怀疑 这 个 答案 ? 


你 在 生活 中 很 多 时 候 也 是 这 样 。 你 的 销售 活动 很 多 时 候 也 是 这 样 。 
你 与 他 人 的 关系 很 多 时 候 也 是 这 样 。 


如 果 我 问 你 “你 信赖 谁 ?”， 想 必 会 引 来 一 阵 深 轧 。 


你 可 能 会 并 瑟 说 出 几 个 名 字 ， 但 随 着 你 想 得 越 来 越 深 入 ， 考 虑 的 庄 
多 因 系 不 断 涌 出 来 ， 你 才能 说 出 几 个 真正 信赖 的 人 。 


我 想 知 道 的 是 ， 有 谁 会 信赖 你 。 


深入 探讨 : 说 起 值得 信赖 的 人 ， 你 的 客户 会 不 会 马上 就 想到 你 ”还 
是 会 犹 隐 一 会 儿 或 者 思 前 想 后 ， 然 后 才 会 想到 你 ? (好 且 假 设 他 们 能 想 
到 你 好 了 。) 


人 们 总 是 问 我 ， 怎 样 才 能 建立 信赖 关系 。 答 案 非 常 简 单 。 请 执行 如 
下 自我 发 现 的 步 又: 


。 请 将 你 信赖 的 人 列 出 一 份 清单 。 写 下 你 信赖 他 们 的 理由 。 经 过 这 
样 一 番 研 究 ， 你 就 会 立刻 明白 如 何 获 得 他 人 的 信赖 。 是 优质 的 性 能 ?是 
优质 的 建议 ? 或 者 是 一 贯 的 以 诚 相 待 ? 友情 提示 : 你 信赖 的 那些 对 象 都 
是 长 时 间 才 赢得 你 的 信赖 。 你 也 不 例外 。 


。 请 将 你 确信 会 信赖 你 的 人 列 出 一 份 清单 。 他 们 为 什么 信赖 你 ?” 写 
下 你 值得 他 们 信 匮 的 特征 ， 你 就 能 更 好 地 了 解 如 何 表现 出 值得 信赖 ， 如 
何 赢得 信赖 。 


信赖 开始 于 真实 。 信 赖 结束 于 真实 。 而 在 两 者 之 间 ， 你 所 说 的 话 和 
你 所 采取 的 行动 决定 了 你 所 打造 的 可 信赖 程度 。 


重要 提示 : 语言 和 行动 并 不 是 获得 信赖 仪 有 的 两 项 要 素 。 在 你 的 个 
性 之 中 有 不 少 微妙 细节 既 能 够 建立 信赖 ， 也 能 够 摧毁 信和 赖 。 这 些 细 市 束 
古 特征 。 


举 个 例子 ， 你 说 话 的 方式 可 以 为 你 的 信赖 能 力 加 分 或 者 减 分 。 你 行 
动 的 一 臻 性， 而 不 只 是 行动 本 里 ， 可 以 对 建立 信赖 大 有 帮助 。 


你 的 可 靠 ， 你 的 守 时 ， 你 的 热忱 ， 你 的 幽默 ， 你 的 正直 ， 你 的 城 
屋 ， 你 的 社会 区 往 ， 你 的 着 装 方 式 ， 你 的 声誉 ， 痢 在 与 他 人 建立 信赖 中 
起 到 重要 作用 。 


RAUL, RK HE ALB. TAR. Hm Toy ARE, FH BIER 
和 我 的 员工 、 我 的 客户 、 我 的 社区 建立 起 了 重要 的 信赖 关系 。 


我 还 发 现 ， 始 终 如 一 地 写作 和 发 表 我 的 想法 ， 不 但 能 帮助 我 吸引 淤 
在 客户 ， 同 时 还 让 我 的 忠实 客户 参与 其 中 ， 随 时 啊 应 。 


你 也 可 以 做 到 。 


理解 要 点 : 如 果 你 与 我 在 一 起 ， 我 也 喜欢 你 ， 那 么 很 可 能 我 也 信赖 
你 。 而 要 从 喜欢 变 成 信赖 ， 我 还 必须 相信 你 ， 必 须 对 你 有 信心 。 


我 必须 感知 到 你 与 他 人 的 不 同 ， 我 必须 感知 到 你 和 你 的 产品 或 服务 
在 你 的 价格 之 外 的 价值 。 


销售 的 关键 是 信赖 ， 而 信赖 的 关键 是 “ 早 欢 ”。 束 是 这 样 。 
信赖 促成 销售 。 


吉 氏 免费 小 贴 士 : 


如 果 你 想 阅 读 《 信 和 有赖 小 青 书 》 中 的 21.5 条 信赖 要 素 ， 请 访问 
www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 “elements of trust”( 信 赖 要 
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从 黑暗 面 学 习 信 赖 
人 人 都 想 要 百 分 百 的 信赖 。 现 实 是 很 少 有 人 能 做 到 。 大 多 数 时 候 ， 
缺乏 信赖 的 现象 并 不 是 因为 完全 无 法 获得 信赖 ， 而 往往 是 已 丝 有 了 一 定 
程度 的 信赖 ， 但 你 的 《他 们 的 ) 语言、 动作 或 行为 让 信赖 白白 流失 了 。 
没有 信赖 ， 绝 对 做 不 成 销售 。 


当 你 能 找 出 目 己 可 信赖 或 者 不 可 信赖 之 处 ， 并 且 承 认 目 己 的 缺点 
时 ， 你 就 能 重新 启 得 信赖 。 


自我 发 现 能 帮助 你 重新 找 回信 和 赖 。 
自我 发 现 能 让 人 重 获 新 生 。 
请 问 问 目 己 .……. 


.哪些 人 失去 了 对 我 的 信赖 ? 列 一 份 清单 。 
。 你 为 什么 失去 了 他 们 的 信赖 ? 写 下 理由 。 
。 你 失去 了 对 哪些 人 的 信赖 ? 列 一 份 清单 。 
。 他 们 为 什么 失去 了 你 的 信赖 ? 写 下 理由 。 
以 下 是 一 些 有 关 “ 失 去 信赖 ”的 有 用 提示 : 


. 你 说 谎 了 吗 ? 


。 你 有 没有 没 兑现 或 者 没 做 到 的 承诺 ? 


。 你 是 不 是 表现 得 很 差 ? 


要 想 重 新 攀 上 信赖 的 阶梯 ， 不 仪 需要 学 习 ， 还 需要 行动 。 但 请 始终 
牢记 ， 信 和 赖 不 是 求 来 的 。 信 和 赖 是 局 来 的 。 


下 面 是 建立 信赖 你 能 做 的 4.5 件 事 一 一 请 记 住 ， 获 得 信赖 要 慢 慢 


来 ， 获 得 信赖 需要 很 长 的 时 间 : 


it 请 找 来 拿破仑 。 硕 尔 的 传奇 著作 《互惠 法 则 》 (Law of 
Reciprocity) 读 一 读 。 其 中 有 言 : “有 给 予 才 有 收获 。?” 


2. 请 勇于 信赖 他 人 一 尤其 是 第 一 次 。 
3， 当 你 信赖 他 人 时 请 保持 谦 捍 。 
4， 当 你 赢得 信赖 时 请 心怀 感 思 。 


4.5. ”请 记 住 ， 通 往 持 续 信赖 的 路 径 是 采取 真实 、 一 致 、 值 得 信赖 
的 行动 。 


古 谁 的 信赖 。 失 去 
是 与 建立 信赖 所 需 


如 果 违 反 法 则 : 失去 信赖 不 是 什么 好 事 一 一 不 
信赖 最 有 意思 的 地 方 在 于 ， 失 去 它 的 速度 很 快 。 特 别 
的 长 时 间 相 比 。 


管 
另 


违反 这 条 法 则 的 后 果 很 难 讨 论 、 很 难 描述 ， 也 很 难 预测 。 但 在 大 多 
数 情况 下 ， 成 本 包括 金钱 和 个 人 两 方面 。 
如 果 你 失去 了 客户 的 信赖 ， 你 终 将 失去 这 位 客户 。 很 有 可 能 ， 你 的 


声誉 也 已 经 受到 牵连 。 


说 到 朋友 和 配偶 ， 情 况 也 没什么 两 样 。 许 多 行动 都 会 导致 失去 信 
赖 ， 但 最 主要 的 两 种 行为 是 : 说 话 不 诚实 ， 做 事 不 道德 。 这 两 项 要 系 应 
该 不 容 侵 犯 ， 但 事实 上 ， 人 们 却 常 常 肆 音 侵 犯 。 


如 果 遵 从 法 则 : 如 果 你 已 经 赢得 信任 ， 那 是 因为 你 一 段 时 间 内 的 一 
致 行动 不 仅 降 低 了 风险 ， 还 必得 了 他 人 对 你 的 高 度 信 任 。 信 任 代表 着 他 
们 不 但 做 出 正确 的 事情 ， 还 做 出 最 好 的 事情 。 


最 得 客户 信赖 ， 意 味 看 你 不 仅 拥有 了 一 个 忠实 的 客户 ， 还 拥有 了 一 
个 能 蔡 你 引荐 的 客户 。 还 有 什么 能 比 这 更 好 呢 ? 答案 : 两 个 信赖 你 的 客 


户 。 你 一 定 明白 我 的 意思 了 。 


赢得 信赖 的 价值 很 少 有 人 能 完全 理解 。 比 如 说 ， 你 可 以 扳 倒 竞争 对 
手 ， 你 可 以 维持 你 自己 的 价格 而 不 是 相对 较 低 的 价格 ， 你 可 以 轻松 获得 
引荐 ， 你 可 以 拥有 忠实 客户 ， 你 值得 信赖 的 声誉 也 可 以 一 飞 冲 天 。 


一 一 很 容易 束 能 让 你 的 销售 翻番 ， 同 时 肯定 也 能 让 你 的 利润 翻番 。 尊 从 
这 条 法 则 绝 不 仅仅 是 一 种 选择 。 这 是 一 种 生活 方式 。 


注意 : 许多 销售 员 都 认为 自己 值得 信赖 。 可 能 你 也 这 么 认为 。 不 过 
我 敢 打赌 ， 你 并 不 那么 值得 信赖 ， 至 少 不 像 你 目 己 以 为 的 那样 值得 信 
赖 。 回 过 头 去 看 看 建立 信赖 你 能 做 的 4.5 件 事 ， 然 后 逐条 给 目 己 打出 
1~10 分 的 分 数 。 如 果 每 一 项 评分 都 在 8~10 分 之 间 ， 那 么 说 明 你 确实 值得 
信赖 。 只 要 有 一 项 低 于 8 分 ， 你 就 是 在 自欺欺人 。 


赢得 信赖 。 你 不 能 求 得 信赖 。 
你 不 能 抢 得 信赖 。 你 只 能 赢得 依赖 。 
你 怎样 赢得 信赖 呢 ? 


啊 哈 ! 信赖 带 来 客户 号 茂 。 


啊 哈 ! 信赖 的 建立 和 赢得 ， 进 展 缓慢 ， 需 要 时 间 。 冰 冻 三 尺 ， 非 一 
日 之 里 。 信 赖 的 建立 和 说 得 需要 日 复 一 日 的 累积 。 


啊 哈 ! 要 想 获得 信赖 ， 最 好 的 办 法 就 是 信赖 他 人 。 
啊 哈 ! 信赖 具有 超越 金钱 的 价值 。 


实现 关键 : 慢 慢 开 始 。 慢 慢 进 行 。 请 将 信赖 你 的 人 列 出 一 份 清单 。 
再 将 你 信赖 的 人 列 出 一 份 清单 。 有 重复 出 现 的 人 吗 ? 你 为 什么 信赖 他 


们 ? 他 们 为 什么 信赖 你 ? 请 记 下 这 些 要 系 、 原 因 和 属性 ， 这 样 你 马上 就 
会 想 出 计划 ， 来 建立 对 他 人 的 信赖 一 一 还 能 让 他 们 反 过 来 信赖 你 。 


客户 对 你 的 感知 就 是 你 的 现实 状况 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特点 
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Law 
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法 则 15 AARRAS 


挑战 


一 个 客户 所 说 的 话 ， 比 一 千 个 销售 员 的 话 还 要 有 分 量 。 这 当然 是 有 
原因 的 。 比 起 销售 员 ， 人 们 往往 更 愿意 相信 其 他 人 。 我 的 意思 是 ， 拜 
托 ， 你 是 会 相信 巧 天 如 槛 的 汽车 销售 员 ， 还 是 会 相信 了 刚 买 了 你 看 中 那 歼 
车 的 隔壁 邻居 ? 而 且 不 光 汽 车 是 这 样 ， 所 有 东西 都 是 这 样 。 但 愿 你 的 生 
意 也 是 这 样 。 但 愿 你 能 在 所 有 地 方 都 利用 和 设置 有 关 客 户 声 音 的 视频 ， 
特别 是 在 你 的 销售 演示 和 你 的 社交 媒体 宣传 中 。 客 户 的 声音 不 仅 能 打响 
声誉 ， 还 能 提供 确 首 无 疑 的 证 据 。 客 户 的 声音 不 仅 能 帮助 做 成 销售 ， 还 
能 让 生意 按照 你 的 价格 来 达成 。 那 么 你 拥有 多 少 助 你 销售 的 声音 呢 ? 


哦 ， 是 吗 ? 请 证 明 ! 一 切 都 需要 证 明 。 


如 果 法 许 上 发 生 这 样 一 幕 ， 简 直 难 以 想象 。 徘 犯 接 受 指控 ， 检 察 官 
对 法 官 说 :“ 蕊 敬 的 法 官 大 人 ， 这 名 男子 被 控 抢 动 银行 ， 但 我 们 无 法 证 
明 。” 

检察 官 接 下 来 会 听 到 的 一 定 是 这 两 个 字 :“ 休 庭 。” 

没有 证 据 ， 没 有 判例 ， 没 有 审判 。 


但 如 果 辩 方 声称 : “我 们 有 证 人 可 以 证 实 被 告 清 特 。? 那 么 故事 就 会 
完全 不 一 样 ， 结 局 也 会 完全 不 一 样 。 


销售 也 是 如 出 一 略 。 当 然 不 是 指 抢 动 银行 的 部 分 ， 而 是 说 证 明 那 一 
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如 果 无 法 向 潜在 客户 证 明 你 的 罪名 不 成 立 ， 
很 可 能 就 没 机 会 做 成 销售 。 只 要 有 证 据 ， 就 会 有 机 会 。 


okt 


现实 : 如 果 你 失去 某 一 笔 生意 ， 可 能 是 因为 你 “ 犯 有 无 法 证 明之 


. 你 必须 利用 客户 的 〈 视 频 ) 声音 来 支持 你 的 说 法 。 
* 你 必须 使 用 客户 的 声音 来 证 实 产 品 效用 。 


“你 必须 使 用 客户 的 声音 来 打消 潜在 客户 的 疑虑 。 


“你 必须 明白 ， 客 户 的 声音 比 你 的 声音 更 有 分 量 。 


在 销售 中 ， 正 如 在 一 切 法 星 上 ， 你 负 有 “举证 贡 任 ”。 这 可 以 确保 你 
的 可 信和 度 ， 可 以 同 客 户 担保 你 所 说 的 话 是 真实 的 。 它 把 你 的 演示 和 销售 
远 远 甩 在 后 头 ， 直 奔 购 买 、 成 效 和 预期 结果 。 


客户 声音 一 一 通 芝 被 称 为 客户 证 明 一 一 是 你 所 具备 的 最 强大 的 销售 
工具 。 如 果 做 成 视频 格式 ， 作 用 会 更 强大 。 


下 面 这 几 件 主 要 的 事情 是 客户 证 明 能 做 到 ， 仅 赁 你 一 己 之 力 做 不 到 
HJ: 


。 客 户 证 明 既 提供 证 据 ， 也 让 人 安心 。 

。 窜 户 证 明 有 理 有 据 。 

。 客户 证 明 可 以 提供 相似 而 有 情境 证 明 的 例子 。 

。 客户 证 明 可 以 以 一 种 你 做 不 到 的 方式 推翻 反对 意见 。 


。 客户 证 明 可 以 提供 机 会 让 潜在 客户 改变 他 的 视角 ， 其 至 可 能 改变 


他 的 看 法 。 


客户 证 明 必 须 具 体 。 客 户 证 明 必须 在 告 之 “什么 ” (你 告诉 我 的 
事 ) 之 后 告知 “为 什么 ” (别人 已 经 发 生 过 的 事 ) 。 


客户 证 明 可 以 提供 有 关 以 下 方面 的 具体 信息 和 购买 动机 : 
“ 产品、 公司 、 销 售 员 和 服务 的 品质 。 

“售后 性 能 一 一 实际 效用 。 

“你 所 处 环境 中 的 生产 效率 。 

“简便 易 用 。 

。 服务 响应 时 间 。 

。 价 格 之 外 的 价值 。 

“产品 寿命 。 

* 客户 忠诚 度 。 

。 客 户 可 供 参 考 的 其 他 个 人 体验 。 


你 认为 哪 种 比较 有 效 : 是 用 口舌 去 打 价格 战 ， 还 古 用 客户 证 明 视 频 
来 介绍 价格 之 外 的 价值 ? 是 用 口舌 去 推翻 客户 反对 意见 ， 还 是 用 客户 证 
明 视 频 来 让 你 的 客户 自动 放弃 反对 意见 ? 


客户 证 明 除 了 两 点 主要 的 好 处 以 外 ， 还 有 额外 的 益处 : 


1. ”客户 证 明 可 以 积极 向 客户 证 明 ， 你 与 你 自己 说 的 一 样 好 ， 你 的 
产品 或 服务 会 达到 你 所 宣传 的 效用 。 


2. 客户 证 明 可 以 建立 和 深化 销售 员 的 信念 。 


2.5. 客户 证 明 是 社交 媒体 的 力量 ， 这 种 力量 以 一 种 全 世界 都 能 
见 的 方式 证 实 你 的 可 靠 性 。 


下 面 给 出 了 几 条 思路 ， 帮 助 你 更 好 地 理解 该 怎么 做 ， 以 及 客户 证 明 
如 何 帮助 你 做 成 销售 : 


思路 : 请 在 建议 书 的 声明 中 强制 使 用 客户 证 明 视 频 。 这 可 能 会 帮助 
你 清除 竞争 对 手 。 如 果 你 提供 的 材料 能 够 证 明 客 户 从 竞争 对 手 转投 加 
你 ， 那 么 效果 就 更 加 明显 。 


思路 : 你 做 销售 演示 时 ， 请 在 每 一 页 幻灯 片 的 陈述 或 声明 之 后 加 入 
几 段 简短 的 客户 证 明 视 频 〈 时 长 15~30 秒 ) 。 


思路 : 请 将 你 的 QR 码 《快速 反应 码 ) 链接 到 客户 证 明 ， 而 不 是 你 
的 无 聊 网 站 。 


理解 要 点 : 当 你 在 做 演示 时 ， 想 的 应 该 是 拿 什 么 来 证 明 你 的 观点 ， 
而 不 是 做 一 些 粗 浅 的 论证 。 当 你 结束 演示 ， 进 行销 售 拜访 或 者 后 续 跟 进 
时 ， 你 永远 都 不 会 孤单 。 你 可 以 让 客户 声音 与 你 同 在 。 如 果 你 能 借助 客 
户 证 明 的 力量 来 排除 最 低 价格 ， 证 明 你 的 全 部 主张 ， 打 败 竞 争 对 于 ， 获 
得 信赖 ， 你 就 能 立刻 借 此 机 会 拥有 时 间 更 短 、 利 洞 更 高 的 销售 周期 。 


自己 说 自己 的 好 ， 这 是 自 卖 自 夸 。 
别人 说 起 你 的 好 ， 这 是 客户 证 明 。 
如 果 违 反 法 则 : 要 想 判 定 你 有 没有 违反 这 条 法 则 ， 最 简单 的 办 法 就 


古 研 究 一 下 你 的 销售 演示 。 演 示 文 稿 里 面 满 是 客户 证 明 ， 还 是 从 来 没有 
客户 证 明 ? 


如 果 你 的 答案 是 没有 ， 那 么 你 不 仅 违 反 了 这 条 法 则 ， 而 且 你 还 要 递 
交 建 议 书 ， 打 价格 战 ， 甚 至 会 输 给 比 自己 还 差 的 竞争 对 手 。 卖 庸 置 疑 的 
现实 是 ,“ 零 客户 证 明 ” 的 销售 演示 使 用 的 是 从 前 的 销售 策略 和 价格 理 
由 。 你 要 是 这 样 做 销售 ， 束 会 拼 得 很 蔷 百 ， 绝 对 没有 办 法 轻松 获 利 。 


而 如 果 你 还 在 试图 “找到 痛 舌 >， 那么 我 刚刚 就 已 经 给 了 你 一 剂 民 
方 。 这 些 客户 证 明 ， 这 些 零 俯 的 客户 声音 ， 都 应 该 出 现在 你 的 网 站 、 你 
的 博客 、 你 的 YouTube 频 道 ， 还 有 其 他 适用 的 社交 媒体 。 顺 便 说 一 下 ， 
缺乏 客户 证 明 也 意味 着 缺乏 稳固 的 客户 关系 ， 缺 乏 声誉。 


如 果 遵 从 法 则 : 当 你 使 用 客户 声音 ， 特 别 是 使 用 客户 证 明 这 种 形式 
时 ， 你 所 面 对 的 潜在 客户 的 购买 准备 就 会 更 充分 ， 他 们 就 会 更 有 信心 继 
续 迈 出 下 一 步 ， 他 们 就 不 会 觉得 目 己 孤 单一 人 ， 他 们 就 会 愿意 接受 你 的 
价格 条 黎 ， 他 们 就 会 更 快 做 出 决定 。 原 因 是 什么 ? 你 提供 了 无 懈 可 击 的 
证 明 。 第 三 方 的 证 明 。 和 蔡 你 说 话 的 人 除了 购买 过 你 的 产品 或 服务 之 外 ， 
与 你 没有 太 大 的 关系 。 他 们 能 够 佐证 你 的 主张 。 


如 果 你 拥有 足够 多 的 客户 证 明 ， 那 么 你 残 一 句 话 都 不 必 说 了 。 只 要 
递 给 客户 一 套 DVD 《〈 数 字 化 视频 光盘 ) 、 一 份 合 同 ， 外 加 一 文笔 。 


注意 : 客户 证 明 不 能 轻描淡写 ， 一 带 而 过 。 客 户 证 明 必 须 说 出 具体 
的 问题 ， 有 具体 的 价值 。 


举 个 例子 :“ 一 开始 ， 我 感觉 他 们 的 价格 太 高 了 ， 但 买 下 以 后 我 才 
发 现 ， 他 们 的 价值 实在 太 怀 人 了 。” 


请 尽量 让 每 一 则 客户 证 明 涉及 销售 中 遇 到 的 某 项 具体 的 反对 意见 ， 
并 在 结尾 处 呼吁 客户 采取 行动 ， 视 频 里 的 客户 鼓动 观看 视频 的 客户 马上 
购买 


在 商业 和 销售 环境 中 ， 


没有 什么 声音 能 比 客户 的 声音 更 有 分 量 。 
啊 哈 ! 一 份 客户 证 明 相当 于 一 百 次 推销 叫卖 ， 其 至 还 要 更 多 。 


啊 哈 ! 获得 无 尽 客 户 证 明 的 秘 决 很 简单 。 启 回来 。 


实现 关键 : 客户 声音 出 自 客户 之 口 ， 他 们 出 于 这 样 或 那样 的 原因 ， 
从 你 处 购买 ， 接 受 了 你 的 价格 ， 哮 爱 购买 的 结果 ， 还 乐意 同人 介绍 。 


他 们 的 客户 证 明 来 自 他 们 的 满意 之 情 ， 来 自 他 们 使 用 你 的 产品 或 服 
务 超出 了 期 待 ， 来 自 他 们 与 你 的 关系 。 


当 你 “用 智能 手机 ) 拍摄 视频 时 ， 要 确保 这 段 客 户 证 明 里 记载 了 其 
他 客户 可 能 再 次 遇 到 的 茶 些 反对 理由 。 


还 要 确保 每 段 客户 证 明 视 频 、 每 段 客户 声 音 短片 都 包含 这 样 一 些 合 
词 ， 讲 述 他 们 为 什么 购买 ， 他 们 为 什么 喜爱 ， 他 们 怎样 从 中 获 利 ， 他 们 
有 多 么 喜欢 你 ， 他 们 为 什么 癌 其 他 人 推荐 产品 或 服务 〈 还 有 你 ) 。 


客户 证 明和 第 三 方 认可 
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这 是 所 有 法 则 中 最 复杂 的 一 条 ， 因 为 它 涵盖 了 太 多 方面 、 太 多 领 
域 ， 还 需要 有 深度 的 回答 。 为 什么 你 要 从 事 现 在 的 职业 ? 为 什么 你 愿意 
冒险 ? 或 者 为 什么 不 愿 冒 险 ? 你 的 收入 为 什么 只 有 这 人 么 多 ? 为 什么 没有 
更 多 ? 为 什么 你 的 客户 会 购买 ? 为 什么 你 的 客户 选择 了 你 的 竞争 对 手 ? 
为 什么 人 们 会 无 礼 拒绝 ? 很 多 时 候 ， 这 些 问 题 的 回答 需要 跟 进 一 次 以 上 
的 “为 什么 ?问题 。 而 现在 ， 八 人 你 多 半 还 没有 乔 清 “ 为 什么 ” 吧 。 


“我 要 考虑 一 下 。”“ 我 要 好 好 考虑 考虑 。” 屁 话 ! 


你 认真 筹备 了 一 场 长 达 一 小 时 的 精彩 的 销售 演示 。 你 搞定 了。 潜在 
客户 看 起 来 差不多 同意 了 ， 甚 至 有 那么 几 个 时 刻 他 们 还 很 兴 


所 有 的 逻辑 和 情感 都 告诉 他 / 她 应 该 购买 ， 但 等 到 推销 结束 时 ， 你 
听 到 的 却 是 :“ 咽 ， 听 起 来 还 不 错 。 但 我 要 再 好 好 考虑 几 天 。” 


什么 狗屁 ! 


现在 怎么 办 ? 该 说 什么 昵 ?采用 老 得 挥 演 的 销售 技巧 ? AKÆ, 
RER? 告诉 对 方 以 后 电话 联系 或 者 改天 再 上 门 拜 访 ? 


与 此 同时 ， 你 很 不 爽 ， 很 不 平衡 ， 很 可 能 会 做 出 不 明智 的 选择 。 再 
加 上 你 内 心 还 在 贡 怪 客户 犹 殉 不 决 。 请 冷静 一 下 。 


针对 这 道 由 来 已 久 的 销售 障碍 ， 我 打算 与 你 分 译 这 样 2.5 条 决定 性 
HÆR: 


1， 为 什么 会 发 生 。 


2. 要 解决 这 个 问题 ， 该 做 什么 。 


2.5. 要 解决 这 个 问题 ， 千 万 不 要 做 什么 。 


潜在 客户 为 什么 会 说 “我 要 考虑 一 下 ”? 大 多 数 销 售 员 永 远 不 会 明 
白 ， 也 从 来 没有 学 过 为 什么 会 发 生 考虑 一 下 的 情况 。 


它 是 以 下 原因 中 的 一 项 或 多 项 所 造成 的 直接 结 


“RVR A OA RAR 
。 他 们 感知 到 某 种 风险 。 

© 他 们 不 想 直接 说 “不 ”。 

。 他 们 不 是 真正 的 决策 人 。 

。 他 们 没有 找到 购买 的 真实 动机 。 

。 他 们 不 喜欢 你 。 

。 他 们 不 相信 你 。 

。 他 们 对 你 没有 信心 。 

。 他 们 不 信赖 你 。 

。 他 们 认为 你 的 产品 价格 太 高 。 


© 你 卖 的 东西 他 们 买 不 起 。 


这 些 “ 为 什么 ”的 原因 就 是 真正 的 障碍 。“ 我 要 考虑 一 下 ”只 不 过 是 挡 
Hu, FEET» AE LAN Bt BE Bk PTS 


好 消息 : 这 些 因 素 很 多 都 是 可 以 发 现 的 ， 早 在 你 还 没 结束 演示 之 前 
就 可 以 发 现 。 


不 过 ， 要 和 弄 清 造成 “考虑 一 下 ”的 真正 原因 ， 一 切 部 要 靠 你 。 束 是 
在 我 30 多 年 来 的 销售 培训 经 历 中 ， 我 从 来 没有 听 过 哪 位 销售 员 会 

bi: “这 个 家 伙 说 他 要 考虑 一 下 ， 这 全 是 我 的 错 ! ” 
关键 不 在 于 怎样 应 对 。 


关键 在 于 怎样 预防 。 
在 你 贡 怪 客户 无 法 做 出 雇 定 之 前 ， 不 妨 问 问 目 己 : 


。 我 有 没有 提供 某 种 有 利于 客户 的 价值 主张 ? 

。 我 没有 提 足 够 多 的 问题 ， 以 便 触 发 客户 的 购买 动机 和 紧迫 性 ? 
* 我 有 没有 开展 融洽 而 友好 的 对 话 ? 

* 我 有 没有 塑造 出 自己 和 竞争 对 手 之 间 可 感知 的 差异 ? 

。 我 有 没有 挖 气 漆 在 客户 的 经 历 和 过 人 往 使 用 体验 ? 


。 我 有 没有 和 青 清 潜在 客户 的 预期 结果 ? 


FEAR SUE Ee Dit Se Bs 下 ”这 句 话 之 前 ， 你 一 定 可 以 阻 
止 它 。 请 从 仔细 研究 上 述 理由 开始 。 这 些 理由 是 找 出 根本 原因 的 重要 线 
索 。 


友情 提示 : 你 必须 借助 互联 网 、 社 交 媒 体 还 有 你 的 责任 心 来 建立 有 
形 的 声誉 ， 你 必须 尽 目 己 所 能 找到 销售 拜访 所 需要 的 一 切 信息 ， 你 还 必 
须 站 在 客户 的 立场 来 做 好 准备 工作 。 而 且 你 的 声誉 必须 领先 于 你 。 


各 能 站 在 客户 立场 建立 声誉 和 做 准备 一 一 并 癌 他 们 展示 为 何 购买 你 


的 产品 或 服务 便 能 成 功 一 一 将 能 减少 甚至 消除 疑虑 。 这 些 痢 是 需要 “好 
好 考虑 ”的 重要 原因 。 


法 则 : 千 万 不 要 使 用 从 前 的 技术 ， 切 勿 强迫 销售 ， 切 勿 急于 做 成 销 
售 。 人 否则 的 话 ， 你 不 但 会 失去 生意 ， 你 还 会 失去 章 重 。 相 反 ， 你 应 该 设 
法 揭 开 客户 迟 迟 下 不 了 决定 的 情感 原因 或 真正 原因 。 


现实 : 他 们 是 想 考 虑 一 下 价格 ， 还 是 纯粹 想 摆脱 你 ? 


现实 :“ 我 要 好 好 考虑 ”往往 是 “你 的 价格 太 高 了 ”或 者 “我 想 试 着 再 
找 一 些 更 好 的 生意 ”的 危险 信号 。 


现实 : 不 要 尝试 什么 销售 策略 ， 而 要 设法 探 明 “为 什么 >， 这 样 才能 
防止 下 一 次 被 拒绝 。 

弹性 : 如 果 潜 在 客户 说 “我 要 好 好 考虑 "， 不 妨 问 问 他 们 需要 考虑 多 
长 时 间 ， 与 对 方 商定 改 日 登门 拜访 ， 并 写 下 书面 约定 。 


如 果 你 能 让 买 家 意识 到 你 与 其 他 人 的 产品 或 服务 存在 可 感知 的 锚 
异 ， 如 果 你 能 让 买 家 意识 到 你 与 其 他 人 提供 的 产品 或 服务 的 可 感知 价值 
存在 差异 一 一 那么 你 就 机 会 在 握 了 。 


如 果 你 的 潜在 客户 喜欢 你 ， 相 信 你 ， 对 你 有 信心 ， 


信赖 你 一 一 那么 你 就 离 做 成 销售 不 远 了 。 
好 好 考虑 考虑 。 


决策 、 决 策 。 你 有 多 善于 决策 ? 


决策 一 一 不 论 是 你 、 你 的 同事 、 你 的 老板 、 你 的 家 庭 成 员 还 是 你 的 


客户 所 做 的 决 集 一 一 推动 着 你 的 成 功 、 你 的 生活 方式 、 你 的 态度 。 


当 你 在 盘算 做 什么 事 ， 或 者 怎么 做 决定 时 ， 有 一 种 思想 会 影响 到 最 
终 选 择 和 由 此 产生 的 结果 。 


不 管 你 是 在 买 东西 、 在 开展 项 目 工作 、 在 养育 子女 ， 还 是 在 做 销 
售 ， 总 有 些 决 集 你 不 得 不 做 ， 还 能 左右 最 终 的 结果 。 你 要 做 的 事 就 是 做 
出 最 好 的 决策 、 正 确 的 决策 。 


大 多 数 人 会 认为 ， 做 决策 的 依据 是 经 济 学 ， 是 价格 。 但 大 多 数 人 都 
想 错 了 。 做 决策 的 依据 由 许 许多 多 的 因 系 组 成 ， 价 格 只 是 其 中 之 一 而 
己 。 感 知 价值 就 是 比价 格 更 重要 的 一 项 要 系 。 


除 


你 做 的 决定 多 半 依 据 当 前 的 情绪 和 感知 ， 再 结合 以 往 的 经 验 
非 你 从 事 的 是 政治 活动 或 者 公司 政治 。 


那些 (政治 ) 决 集 的 依据 是 眼下 最 流行 什么 ， 什 么 最 可 能 获得 认 
同 ， 什 么 最 安全 《没有 人 会 因为 买 IBM 而 被 解 层 ) ， 或 者 什么 在 政治 
上 最 得 心 应 手 一 一 决策 依据 几乎 从 来 都 不 是 什么 对 整个 国家 或 整个 公司 
最 好 。 


如 果 你 愿意 深入 思考 目 己 做 决策 的 过 程 ， 那 么 这 也 可 以 帮助 你 了 解 
别人 是 怎样 做 决 集 的 。 对 于 你 这 样 的 职业 来 说 ， 收 入 全 部 取决 于 其 他 人 
所 做 的 决策 ， 这 一 点 更 是 重 中 之 重 。 


不 管 即将 做 出 的 决策 是 什么 一 一 肯定、 否定 、 拖 延 、 行 动 、 购 买 、 
不 买 、 约 见 、 拒 绝 _ 下面 的 问题 都 能 帮助 你 从 意识 和 潜意识 层面 理解 
你 的 决策 过 程 ， 还 能 帮助 你 理解 他 人 的 决策 过 程 。 


以 下 是 你 在 做 选择 时 头脑 中 闪现 的 一 些 念头 : 


“情境 是 什么 ? 


原因 是 什么 ? 
动机 是 什么 ? 
风险 是 什么 ? 

我 在 害怕 什么 ? 
回报 是 什么 ? 
真正 的 问题 是 什么 ? 
真正 的 障碍 是 什么 ? 
价格 是 多 少 ? 
感知 价值 是 多 少 ? 
可 衡量 价值 是 多 少 ? 
社会 价值 是 多 少 ? 
目标 是 什么 ? 

我 的 预期 结果 是 什么 ? 


我 希望 的 是 什么 ? 


如 果 没 达成 又 如 何 ? 
谁 会 受 损 ? 


谁 会 受益 ? 


“影响 因素 有 哪些 ? 

。 我 过 往 的 经 验 是 什么 ? 

。 我 应 该 咨询 谁 ? 

。 我 现在 必须 决定 吗 ? 

。 这 是 暂时 的 还 是 永久 的 ? 

* 我 信赖 第 三 者 吗 ? 

。 截止 期 限 或 紧迫 性 如 何 ? 

。 我 的 直觉 告诉 我 什么 ? 

请 记 住 ， 但 凡 做 决策 都 会 涉及 某 种 风险 。 一 旦 涉及 风险 ， 就 会 让 人 


恐怖。 风险 越 大 ， 对 这 一 过 程 的 衡量 、 思 虑 和 协商 就 会 越 多 。 决 全 往往 
是 一 种 主观 判断 ， 而 灵 惧 常常 会 干扰 正确 判断 。 


重要 提示 : 购买 的 决策 是 靠 情感 做 出 的 ， 然 后 用 逻辑 来 说 服 目 己 。 
你 先 做 出 决策 ， 然 后 为 它 找 理由 一 一 但 有 时 候 会 找 不 到 。 

“ 没 头 没 脑 ? 这 个 词 一 直 困 扰 独 我 做 决策 的 过 程 。 当 有 人 对 我 说 “这 
事 儿 没 头 没 脑 ”， 我 会 很 惰 。 他 们 说 这 话 的 意思 是 :“ 不 要 考虑 了 ， 直 接 
去 做 吧 。” 这 样 不 好 。 所 有 决策 都 应 该 “有 头 有 脑 ”。 


当 你 做 决策 时 ， 从 “决策 ”的 积极 方面 来 问 问 目 己 : 


。 我 做 的 决策 是 最 适合 我 〈 或 者 我 的 公司 ) 的 吗 ? 
。 我 走 的 是 阳光 大 道 吗 ? 


。 我 选 的 是 最 优 价值 吗 ? 


。 我 自己 能 说 服 自己 吗 ? 


从 “决策 ”的 消极 方面 来 问 问 自 己 : 


* 我 是 不 是 在 为 做 这 件 事 找 借口 ， 即 使 我 自己 也 在 怀疑 它 的 正确 
性 ? 


* 我 是 不 是 在 弄 清 事实 之 前 就 开始 找 理由 ? 

* 我 是 不 是 在 事实 证 明 是 错误 之 后 还 在 找 理由 ? 
。 我 在 不 断 拖延 吗 ? 

。 我 是 不 是 在 说 “这 只 是 两 害 相 权 取 其 轻 ”? 


。 我 是 不 是 为 了 减轻 责任 ， 便 和 急 着 在 型 清 事实 之 前 就 促成 生意 ? 


关键 提示 : 害怕 失去 ， 往 往 比 淘 望 拥有 更 加 强烈 。 害 怕 犯 下 错误 ， 
往往 比 冒险 行 正确 之 事 更 加 强大 。 


正如 你 企图 让 别人 对 你 和 你 的 产品 或 服务 做 出 决策 一 样 ， 请 务必 牢 
牢记 住 ， 你 目 己 是 怎样 做 决策 的 。 


你 对 自己 了 解 得 越 透 彻 ， 
就 越 容易 从 别人 那里 “获得 有 利 的 决策 ”。 


—— AB + HFK 


如 何 挖 出 真正 的 “为 什么 * 呢 ? 


当 你 还 是 个 孩子 的 时 候 ， 你 大 概 没 什么 机 会 知道 真正 的 “为 什么 ”， 


即使 你 开口 问 。 


如 果 父 母 要 求 你 做 某 件 事 ， 或 者 带 有 几 分 命令 的 口气 ， 你 马上 就 会 
抱怨 说 :“ 为 什么 ? ”很 不 幸 ， 他 们 的 回答 往往 是 “因为 我 叫 你 这 么 做 ?或 
者 “因为 我 是 你 妈 ”。 


这 段 人 生 经 历 告诉 你 ， 要 想 挖 出 真正 的 “为 什么 ”， 远 比 仅 仅 开 口 询 
问 要 难得 多 。 


—#20FWE 了， 如 今 你 的 名 片 部 已 经 批量 印 制 。 要 想 在 销售 生涯 
中 有 所 作为 ,，“ 为 什么 ”这 个 词 成 为 通 往 成 功 之 路 更 加 重要 的 金 钥 是 。 


当 你 向 客户 提问 ， 想 确定 他 们 有 没有 意愿 购买 时 ， 不 管 他 们 的 回答 
是 肯定 还 是 否定， 你 都 必须 要 理解 “为 什么 "， 他 们 为 什么 愿意 更 进 一 
步 ， 或 者 为 什么 不 愿意 更 进一步 。 


控 出 “为 什么 ”、 理 解 “为 什么 "， 目 的 有 两 个 方面 
1. 为 了 和 弄 清 你 和 客户 究竟 进展 到 何 种 地 步 ， 为 什么 你 们 进展 到 这 
一 步 。 


2. ”这 样 的 话 ， 在 接 下 来 的 销售 拜访 中 ， 你 对 “为 什么 ”有 更 深刻 
的 理解 ， 便 能 形成 更 好 的 沟通 、 更 好 的 关系 ， 终 将 换 来 更 好 的 结果 。 


当心 留意 : 弄 清 “为 什么 ?或 者 “为 什么 不 ”需要 勇气 ， 需 要 真实 的 关 
系 。 
如 果 你 不 愿意 弄 清 东 位 客户 为 什么 购买 或 者 为 什么 不 买 ， 那 么 首要 


的 原因 一 定 是 ， 你 们 之 间 的 关系 不 够 牢固 ， 你 害怕 这 种 介入 一 旦 发 展 得 
更 个 人 化 、 更 深入 ， 你 就 会 失去 这 段 关 系 。 


这 种 想法 简直 是 请 以 和 干 里 。 


吴 为 销售 员 ， 你 首要 的 贡 任 是 不 断 深 入 了 解 每 一 位 客户 ， 这 样 你 才 
能 建成 知识 的 宝库 。 

要 想 避 免 直接 用 到 “为 什么 "这 三 个 字 ， 同 时 还 能 挖 出 “为 什么 ”， 下 
面 有 一 种 策略 你 不 妨 一 试 。 请 同 客 户 提 这 样 一 个 问题 ， 开 头 是 : “请 问 
你 选择 的 理由 是 .…...”、“ 你 做 决定 的 理由 是 .…...”、“ 你 以 往 的 经 验 
是 .…...”， 或 者 “你 能 不 能 举 出 茶 件 事 例 来 解释 清楚 你 的 想法 ? ” 

回答 这 种 类 型 的 问题 ， 需 要 客户 用 到 他 们 的 智慧 、 知 识 和 经 验 。 


他 们 的 反馈 不 仅 能 回答 你 “为 什么 ”的 问题 ， 还 能 向 你 提供 他 们 的 想 
法 和 额外 的 见解 ， 以 及 他 们 对 你 、 你 的 产品 、 你 的 公司 和 你 们 的 关系 的 
看 法 。 


“为 什么 ”这 个 词 会 让 人 感觉 到 指责 的 意味 ， 
因此 最 好 设计 一 下 你 的 措辞 和 你 的 问题 ， 
好 让 你 不 必 提 到 “为 什么 ”， 也 能 弄 清 “为 什么 ”。 


你 必须 乔 清 客户 的 “为 什么 ”， 你 必须 倾 尽 你 所 拥有 的 战术 技能 ， 无 
其 是 你 的 提问 技巧 ， 努 力 挖 出 “为 什么 ”。 


如 果 违 反 法 则 : 如 果 你 没有 和 弄 清 “为 什么 ”， 你 就 会 很 吃力 地 去 推 
销 ， 就 算 所 有 客户 都 有 了 购买 的 念头 ， 你 却 始 终 没 办 法 让 他 们 如 
意 。“ 为 什么 ”是 实现 购买 的 主导 驱动 力 。 而 且 .….. 如 果 你 不 知道 自己 
的 “为 什么 ”， 你 的 信念 体系 就 很 难 真正 强大 ， 很 难 真 正 做 成 销售 。 怀 疑 
让 人 犹豫 退缩 一 一 个 敢 开价 ， 也 不 敢 提问 ， 无 法 树立 做 成 事情 的 目 信 
心 。 要 想 弄 清 “ 为 什么 ”， 起 初 少 不 了 思考 和 目 我 坦诚 ， 随 后 则 需要 出 色 
的 提问 和 推理 能 力 。 违 反 这 条 法 则 ， 你 会 付出 沉重 的 代价 :自己 受 损 ， 
销售 受 损 ， 同 时 还 绝对 少不了 怨天尤人 的 成 分 。 


如 果 遵从 法 则 : 和 弄 清 你 自己 的 “为 什么 "和 客户 的 “为 什么 >， 这 将 在 
学 习 上 计 来 重大 的 突破 。 这 里 的 关键 词 是 了 解 。 这 也 将 给 职业 生涯 带 来 
突破 ， 将 会 结 出 不 计 其 数 的 销售 和 真实 关系 的 硕果 。 当 客户 感觉 并 认识 
到 你 了 解 他 们 时 ， 他 们 就 会 激 起 内 心 的 情感 ， 订 单 就 会 像 雪 片 一 般 改 
来 ， 落 到 你 的 办 公 果 上 一 一 从 互联 网 的 男 一 头 飞 进 你 的 电脑 里 ! 


注意 : 你 自己 的 “为 什么 ”往往 恒定 不 变 。 你 客户 的 “为 什么 ”( 他 们 
的 购买 动机 〉 则 是 千变万化 。 一 千 个 客户 有 一 干 个 “为 什么 ”， 必 须 逐 一 
弄 清楚 ， 并 且 采 取 是 有 同 理 心 的 行动 。 


啊 哈 ! 了 解 你 目 己 的 “为 什么 "、 你 目 己 的 动机 ， 将 会 帮助 你 弄 清 别 
人 的 “为 什么 ”。 


啊 哈 ! 如 果 不 能 了 解 客 尸 的 购买 动机 、 客 户 的 “为 什么 "， 你 就 永远 
只 能 打 价 格 战 了 。 


啊 哈 ! 弄 清 客户 为 什么 购买 ， 要 比 弄 清 如何 做 销售 有 用 一 亿 倍 。 


除非 你 并 清 客户 为 什么 要 买 东西 ， 人 否则 不 管 你 怎样 努力 夹 东西 ， 都 
没有 任何 意义 。 


啊 哈 ! 一 旦 你 了 解 “ 为 什么 ”， 你 就 能 马上 发 现 购买 动机 ， 同 时 缩短 
销售 周期 。 一 旦 了 解 和 和 弄 清 潜在 客户 的 “为 什么 ”， 你 很 快 就 能 激 起 买 家 
的 购买 欲 。 


实现 关键 : 在 你 开始 了 解 和 弄 清 客户 的 “为 什么 ”动机 之 前 ， 你 最 好 
了 解 和 和 弄 清 目 己 的 “为 什么 ”。 弄 清 目 己 的 “为 什么 ”， 不 仅 会 教 你 怎样 完 
成 这 个 过 程 ， 还 能 告诉 你 情感 如 何 附 着 在 这 一 过 程 中 。 了 解 如 何 获得 情 
感化 的 “为 什么 ”， 将 会 让 你 从 另外 95% 的 人 中 脱颖而出 ， 获 得 连 你 自己 
都 不 敢 相信 的 销售 能 力 。 


找 出 销售 演示 中 “什么 ” 


背后 的 “为 什么 ”， 
将 会 极 大 地 帮助 你 建立 关系 、 
了 解 客户 、 达 成 更 多 销售 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特 默 


法 则 17 GATS AG 


Unbreakable 


Intend two Achieve 


法 基 17 FATASR 


挑战 


成 百 上 干 乃 至 成 干 上 万 的 读物 都 在 介绍 目标 制定 和 目标 实现 的 内 
容 。 几 乎 没有 哪 一 本 书 在 探讨 意图 。 意 图 是 目标 实现 的 基石 ， 意 图 是 助 
推 目 标 实现 的 力量 。 意 图 能 萌发 决心 ， 能 激 起 愿望 一 一 实现 目标 的 决 
心 ， 实 现 目 标的 愿望 。 你 的 意图 是 什么 ? 当 你 拿 到 自己 的 销售 计划 和 销 
售 配 额 时 ， 你 有 意图 去 实现 吗 ? 还 是 说 你 看 到 以 后 ， 立 马 就 打 起 退 符 剖 
SWE? 


成 功 与 满足 。 哪 个 比较 适合 你 ? 


人 们 在 树立 目标 时 ， 在 做 出 人 生 选 择 、 职 业 选 择 和 商业 选择 一 一 其 
至 关系 选择 - 一时， 很 大 程度 上 都 取决 于 他 们 在 目 号 欲望 面前 的 风险 承 
受 能 力 。 随 着 生活 继续 ， 人 们 的 这 些 决 俩 会 变 得 温和 而 受 协 ， 取 决 于 人 
们 家 许 和 债务 的 现 有 状况 。 当 然 ， 有 时 候 次 序 会 有 所 不 同 。 


小 时 候 ， 你 有 目标 、 有 梦想 ， 总 是 想 着 把 语言 变 成 现实 : “等 我 长 
大 后 ， 我 要 当 一 个 。 ”等 你 真正 长 大 了 、 成 熟 了 ， 可 能 就 会 受 
到 生活 经 验 的 影响 ， 改 变 了 自己 的 想法 。 


以 下 是 关于 实现 的 几 项 要 素 : 
。 你 有 一 股 驱 动力 。 
“KADIR 

。 你 有 一 个 目标 。 

* 你 有 一 个 梦想 。 


. 你 的 梦想 可 能 不 同 于 你 的 目标 。 


你 的 目标 可 能 是 达成 自己 的 销售 配额 ， 或 者 成 为 本 公司 首届 一 指 的 
销售 员 。 但 你 的 梦想 可 能 是 到 海边 生活 ， 或 者 开创 属于 自己 的 事业 。 


问题 在 于 : 你 对 自己 正在 努力 争取 的 事情 怀 有 热忱 吗 ? 这 与 你 梦 绝 
以 求 的 事情 相 比 ， 会 是 同等 的 热忱 吗 ? 


热忱 给 人 激情 。 
激情 让 人 实现 。 


如 果 你 不 喜欢 上 自己 所 做 的 事 ， 那 么 很 可 能 你 也 实现 不 了 你 的 目标 ， 
更 别 说 你 的 梦想 了 。 你 为 什么 要 把 那么 多 的 精力 投入 到 你 不 喜欢 的 事情 
We? 答案 是 : 很 可 能 你 原本 不 会 这 么 投入 。 热 忱 能 够 孕育 意图 ， 而 意 
图 则 是 实现 的 第 一 步 。 


你 为 什么 想 成 功 ? 你 成 功 的 意图 是 什么 ? 

* 为 了 金钱 ? 

“为 了 安全 感 ? 

。 为 了 身份 地 位 ? 

为 了 向 人 炫 焰 ? 

。 为 了 短期 满足 ? 

。 为 了 填 满 用 快乐 换 来 的 成 功 之 欲 ? 

或 者 说 ， 你 的 意图 比较 难 能 可 贯 、 比 较 目 我 愉悦 ? 
。 你 是 不 是 努力 成 为 自己 行业 中 最 棒 的 人 ? 


是 
。 你 有 没有 对 自己 的 行业 充满 真正 的 热忱 ? 


Ui Fes BAW AEA AT” 2 IB Ee EB kt Bt tk 
情 ?或 者 “她 热爱 上 自己 的 事业 ”。 


多 年 来 ， 我 一 直 在 给 我 的 观众 们 机 会 ， 邀 请 他 们 评价 一 下 我 的 销售 
讲习 班 。 我 会 问 他 们 最 喜欢 的 内 容 是 什么 ; 我 会 问 他 们 打算 明天 残 去 做 
的 事 是 什么 ;我 会 请 他 们 知 无 不 言 ， 直 打 己 见 。 


你 可 以 想象 得 到 ， 我 从 成 二 上 万 的 人 那里 获得 了 五 花 八 门 的 意见 ， 
但 其 中 我 最 珍爱 的 看 法 都 殊途同归 : “ 杰 弗 里 很 爱 他 做 的 事 ， 而 且 表现 
得 很 明显 。” 这 实在 是 至 高 无 上 的 赞誉 了 。 


那么 你 爱 做 的 事 是 什么 ? 我 问 的 不 是 你 爱 的 人 。 
对 很 多 人 来 说 ， 爱 的 人 会 随时 间 的 流逝 而 变化 。 


对 那些 有 孩子 的 人 包括 我 ) 来 说 ， 孩 子 就 是 他 们 爱 的 人 一 一 永远 
无 条 件 爱 着 的 人 。 而 且 很 有 可 能 ， 你 也 爱 你 自己 。 


你 爱 的 事 就 不 一 样 了 。 你 爱 的 事 融 领 你 走 癌 成 功 和 满足 。 


说 到 你 爱 的 事 ， 只 要 做 了 你 融会 全 。 想 想 那 些 让 你 满怀 激情 的 事 
吧 。 打 球 、 滑 雪 、 旅 游 、 颖 细 、 阅 读 、 打 高 尔 夫 、 赛 车 。 你 一 定 很 爱 
吧 ? 再 想 想 你 爱 看 的 球 队 ， 你 为 之 加 油 助威 的 球 队 。 你 看 这 些 球 队 打 比 
赛 己 经 《或 者 将 要 ) 花费 了 多 少 钱 ? 


人 们 问 * 你 爱 做 什么 ”， 其 实 真正 在 问 的 是 : 
。 你 爱 你 的 谋生 行当 吗 ? 
。 你 爱 你 的 职业 吗 ? 


。 你 爱 你 的 工作 吗 ? 


激情 需要 挖掘 出 来 ， 然 后 释放 出 来 。“ 你 爱 做 什么 ”这 个 问题 是 很 容 
易 看 出 来 的 。 你 一 定常 第 听 到 这 样 的 话 :“ 他 找到 了 他 的 激情 ”、“ 他 找 
到 了 自己 真正 的 使 命 ” 以 及 “她 真是 天 生 如 此 ”。 


当 你 爱 上 自己 所 做 的 事 ， 这 不 仅 不 言 而 喻 ， 而 且 还 有 目 共 睹 。 你 的 
热情 可 以 感染 他 人 。 我 兽 遇 见 一 个 很 棒 的 销售 员 ， 她 对 我 说 起 自己 对 销 
售 的 热爱 ， 对 工作 的 热爱 。 她 告诉 我 :“ 我 做 任何 事 痢 充满 力量 。” 至 于 
我 ? 我 的 说 法 和 微 有 点 差别 :“ 我 尽 己 所 能 ， 努 力 去 做 我 热爱 的 事 。” 你 


会 怎么 说 ? 你 感觉 怎么 样 ? 
重要 线索 : 通 往 满足 之 路 ， 每 天 从 浴室 开始 。 不 管 你 有 没有 意识 


到 ， 每 天 你 都 能 做 一 做 “浴室 镜 测 试 "*。 你 要 做 的 就 是 自问 目 答 这 样 4.5 个 
关键 问 题 一 每 天 ° 


1. 我 是 不 是 从 心底 感到 快乐 ? 

2. 我 是 不 是 在 做 自己 热爱 的 事 ? 
3， 我 是 不 是 在 尽力 做 我 热爱 的 事 ? 
4. 我 是 不 是 在 尽力 做 我 自己 ? 
4.5. 我 是 不 是 在 笑 ? 


Ne BEA GR, EE AER. FA RA ae VE ib 
分 。 如 果 你 热爱 你 所 做 的 事 ， 你 的 激情 会 引领 你 走向 成 功 ， 你 的 成 功 会 
引领 你 走 同 满足 。 


助 你 行动 的 重要 观点 : 驱使 你 行动 起 来 的 不 是 目标 ， 不 是 待 办 事项 
清单 ， 不 是 当天 的 紧急 事务 ， 而 是 你 的 意图 一 一 不 管 是 日 常 的 意图 ， 还 
是 长 期 的 意图 。 意 图 先 于 行动 ， 意 图 是 想法 得 以 实现 的 精神 驱动 力 。 一 
BUC: 你 只 会 做 你 有 意图 做 的 事 。 当 你 在 排 定 事项 优先 级 、 筹 


划 “ 必 做 ?请 单 的 时 候 ， 务 必 弄 清 并 确认 你 的 意愿 和 你 的 意图 ， 人 否则 你 很 
容易 会 为 失败 找 借口 。 


如 果 违 反 法 则 : 如 果 没 有 意图 ， 目 标 一 定 不 会 实现 。 目 标 没 能 实现 
的 主要 原因 往往 很 简单 :你 根本 没有 意图 要 实现 这 些 目标 。 违 反 这 条 意 
图 法 则 ， 后 果 会 很 严重 。 其 中 有 一 项 不 算 最 严重 的 后 末 是 ， 它 多 半 会 萤 
延 到 你 生活 的 其 他 所 有 领域 ， 你 也 会 变 得 志 得 意 满 。 这 事 儿 我 做 也 可 
以 ， 不 做 也 可 以 。 这 样 不 好 。 事 实 上 ， 这 样 很 危险 。 


缺乏 意图 往往 是 目 我 满足 的 先兆 。 事 情 并 不 是 你 必须 要 做 ， 而 是 你 
有 意图 要 做 。 一 旦 你 了 解 意图 ， 一 旦 你 懂得 意图 的 力量 ， 你 就 可 以 立即 
看 见 新 的 可 能 。 不 但 有 可 能 达成 菜 个 特定 目标 ， 还 能 真正 懂得 达成 任何 
目标 所 需要 的 条 件 。 


如 果 遵 从 法 则 : 我 相信 你 现在 已 经 看 清 意 图 的 重要 性 ， 以 及 意图 在 
你 的 成 就 和 人 生 中 扮演 什么 样 的 角色 。 一 旦 你 决定 仔细 其 酌 你 有 意图 要 
做 的 事 ， 那 么 计划 就 会 变 得 更 容易 ， 行 动 就 会 变 得 更 容易 ， 成 功 也 会 变 
得 水 到 渠 成 。 只 要 有 意图 ， 成 功 变 坦途 。 


注意 : 意图 是 一 种 非常 微妙 的 想法 ， 对 你 来 说 也 可 能 是 全 新 的 想 
法 。 要 想 更 好 地 理解 意图 ， 不 妨 把 它 看 成 决心 ， 或 者 驱动 力 ， 或 者 焦 
扩 ， 或 者 只 是 制订 成 功 计 划 。 但 是 除非 你 能 真正 界定 你 头脑 中 的 意图 和 
书面 上 的 意图 ， 意 图 奴 怕 不 会 成 为 一 种 习惯 。 习 惯 于 意图 ， 便 能 营造 出 
氛围 ， 获 得 成 束 一 一 你 的 成 就 。 


啊 哈 ! 当 我 第 一 次 发 现 意 图 的 力量 ， 我 立刻 把 它 应 用 到 两 个 具体 的 
项 目 中 去 ， 此 前 这 两 者 都 因为 这 样 那样 的 原因 半途 而 废 了 。 如 今 两 者 都 
己 经 完工 。 其 中 之 一 是 一 本 电子 书 ， 力 外 一 个 则 是 一 次 客户 跟 进 随 访 。 
两 者 都 变 成 了 金钱 。 不 妨 把 意图 想 成 金钱 。 


啊 哈 ! 请 把 头脑 中 的 “将 要 ” 改 成 “ 想 要 ”。 我 将 要 减 挥 10 磅 。 我 想 要 


减 挥 10 磅 。 你 觉得 哪 一 句 更 强大 ?意图 能 让 梦想 成 真 。 

实现 关键 : 要 想 理 解 意图 ， 不 妨 从 下 面 这 个 办 法 开始 : 找 一 个 你 没 
有 实现 的 决心 或 者 目标 。 动 笔 写 下 为 什么 没有 做 出 成 绩 。 不 要 找 借口 ， 
写 下 真正 的 为 什么 。 现 在 妨 起 一 段 ， 写 下 你 有 意图 去 做 ,而且 可 能 帮助 
你 把 目标 或 决心 变 为 现实 的 事情 。 

你 可 能 自己 有 了 目标 ， 

或 者 别人 给 了 你 目标 ， 

但 是 你 的 意图 将 会 决定 努力 

(或 不 努力 ) 的 结果 。 


—— A HB + HAR 


法 则 18 力图 与 众 不 同 


Unbreakable 
Law 
18 


Be Perceived 
~ Different 


法 则 18 ” 力 国 与 全 不 同 


挑战 


如 果 客 户 感知 不 到 你 的 不 同 ， 那 你 就 没什么 不 同 ， 不 管 你 再 费 多 少 
口 舌 。 这 里 说 的 可 能 是 你 的 啊 应 速度 ， 可 能 是 你 提供 的 服务 ， 可 能 是 当 
日 发 货 ， 也 可 能 都 不 是 。 可 能 像 由 活 人 接听 来 电 那 么 简单 。 想 知道 你 真 
正 的 差异 在 哪里 吗 ? 去 了 解 一 下 客户 感知 ， 看 看 在 他 们 心目 中 你 为 什么 
与 众 不 同 。 客 户 感 知 是 唯一 有 用 的 东西 。 


如 人 朱 你 与 众 不 同 ， 客 户 就 会 购买 。 你 有 多 与 众 不 同 ? 


“请 告诉 我 ， 我 为 什么 要 买 你 的 东西 。” 


纽约 市 一 家 著名 香水 制造 商 的 副 总 裁 就 曾 把 这 个 难题 丢 在 我 面前 
(在 我 职业 生涯 的 早期 ， 他 打算 做 一 场 大 型 促销 ， 想 问 的 是 为 什么 他 
应 该 买 我 的 T 恤 ， 而 不 是 从 我 的 竞争 对 手 推 荐 的 堆 成 共 公 各 那么 高 的 样 
品 成 衣 里 头 挑 一 件 出 来 。 


我 微微 一 笑 ， 打 开 公 文 包 ， 掏 出 一 块 面料 扔 给 他 看 ， 色 调 明 瞳 与 他 
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我 开口 说 道 :“ 你 身后 那 一 扒 衬 衫 都 是 他 们 生产 出 来 的 样品 。 我 这 
些 杀 爱 的 苋 争 对 手 ， 卖 给 你 的 部 是 他 们 的 衬衫 ， 贴 上 你 的 标签 ， 仅 此 而 
己 。 而 我 们 做 的 是 你 想 要 的 衣服 。 我 们 会 先 挑选 最 棒 的 双 螺 纹 针织 物 ， 
染 成 你 想 要 的 颜色 ， 为 你 量 身 定制 ， 再 印 上 精确 的 技术 参数 。” 


“你 怎么 知道 ‘中 号 ;尺寸 是 多 大 ?上衣 应 该 多 宽 ? "我 一 边 说 着 ， 一 
边 给 他 看 几 件 颖 制 完好 的 成 胡 ， 各 种 尺寸 部 有 ， 这 样 他 就 能 看 清 上 衣 宽 
度 和 设计 风格 的 不 同一 一 不 同 的 针脚 、 不 同 的 有 颈 部 覃 裁 、 不 同 的 袖 侧 本 
裁 。 当 我 继续 往 下 说 时 ， 他 开始 映 体 前 倾 ， 全 神仙 注 起 来 。 


“价格 是 多 少 ? ”他 冷 不 防 地 提问 。 


“一 打 42.55 美 元 。” 我 顺口 答 道 。 


“一 打 42.55 美 元 ? ! ”他 大 叫 起 来 。 “你 的 竞争 对 手 只 卖 36 美 元 不 
Bie 


“ 哦 ， 你 要 是 想 买 那 种 鉴 脚 的 衬衫 一 一 那 种 衬衫 我 们 可 以 一 打 只 卖 
32.5 美 元 ,，” 我 笑 着 打趣 道 。“ 但 如 下 你 想 找 好 东西 ， 找 到 你 的 客户 穿 起 
来 会 和 使 用 贯 公司 香水 同样 骄傲 的 东西 ， 我 还 是 建议 你 花 钱 买 产品 质 
量 ， 而 不 是 价格 。” 


沉默 。 
“你 们 能 蔡 和 客户 定制 吗 ? ”他 又 问 。 


“只 要 订购 5000 打 ， 我 们 就 能 帮 你 贴 上 自己 的 标签 。” 我 一 丁点 儿 夕 
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“要 是 订购 8000 打 的 话 ， 怎 么 样 ? ”他 市 着 几 分 试探 。 


“我 们 可 以 给 每 套 衣 服 加 上 单独 的 塑料 袋 ， 不 用 夯 外 付 钱 。?" 我 一 边 
回答 ， 一 边 带 着 灿烂 的 笑容 。 


“你 想 什 么 时 候 交 贷 ? ”我 结束 了 试探 。 
“12 个 星期 内 。” 他 笑 了 起 来 。 


“我 们 什么 时 候 能 签订 单 ? PRE AP AI ee Hark 
定 。 


“现在 怎么 样 ? ”他 神情 严肃 。 


“ 那 就 现在 吧 。” 我 回答 道 ， 内 心 每 一 个 细胞 都 在 欢呼 八路 ,但 外 表 
看 起 来 还 是 泰然 自 知 。 


接着 ， 我 坐 在 那儿 ， 看 着 他 给 我 开 出 了 采购 订单 ， 然 后 从 办 公 旨 上 
滑 到 我 面前 。 胜 利 ， 宝 贝 。 胜 利 。 “ 没 错 ， 我 承认 我 确实 在 心里 算 了 一 
笔 账 : 42.5 美 元 乘 上 8000， 再 乘 上 我 的 佣金 比例 。) 

经 验 总 结 : 我 是 怎么 做 成 这 笔 销 售 的 ? 

我 做 成 这 笔 销 售 ， 是 因为 我 与 众 不 同 ， 

因为 我 有 创意 ， 因 为 我 愿意 冒 一 两 次 险 ， 

因为 我 在 客户 感知 中 比 竞 争 对 手 更 有 价值 。 


“我 为 什么 要 买 你 的 东西 ? "每 个 潜在 客户 都 在 口头 上 或 者 内 心里 问 
这 个 问题 。 如 果 世 上 有 一 个 问题 你 必须 永远 做 好 回答 的 准备 ， 那 就 是 这 


个 问题 。 


下 面 是 我 做 成 销售 的 7.5 条 要 素 ， 我 希望 你 能 想 想 ， 当 你 的 潜在 客 
户 抛 出 这 个 问题 时 ， 你 完 竟 用 上 了 几 条 要 素 。 

1. 我 知道 我 与 其 他 人 狭路相逢 时 ， 卖 的 产品 相差 无 几 ， 所 以 我 采用 
了 不 同 的 方式 ， 是 我 的 想法 让 我 成 功 。 我 一 个 人 赢 了 。 他 们 都 没 赢 。 你 
在 进门 拜访 前 应 该 有 自己 的 想法 。 


2. 我 为 他 的 所 有 反驳 意见 都 提前 准备 好 了 答案 。 我 知道 所 有 的 反 避 
意见 。 你 也 知道 。 提 前 准备 好 这 些 答 案 ， 不 然 你 会 输 给 准备 好 了 的 人 。 


3. 我 准备 了 惊喜 (一 块 面料 ， 而 不 是 一 件 衬衫 ) 。 人 们 都 喜欢 惊 


aa 


4. ”我 开价 较 高 ， 而 且 有 购买 理由 来 支撑 。 我 的 理由 不 只 是 质量 更 


优 ， 而 且 相 当 个 性 化 。 


5. 我 时 时 刻 刻 都 对 自己 的 答案 非常 确信 。 我 在 进门 之 前 就 非常 了 解 
我 的 产品 ， 了 解 做 交易 决策 需要 的 各 种 参数 。 


6. 我 把 成 功 结果 变 成 视觉 效果 。 人 们 购买 时 往往 要 考虑 结果 。 你 的 
任务 不 仅 是 要 了 解 你 的 产品 和 你 的 能 力 。 你 的 任务 还 包括 让 潜在 客户 看 
见 购买 以 后 万 事 大 吉 的 结果 。 


7. 我 能 在 购买 信号 有 所 显现 的 时 候 准 确 抓 住 它 。 在 他 不 再 质疑 价格 
以 后 ， 他 提问 的 意图 是 购买 ， 而 不 再 是 了 解 。 这 两 种 意图 可 有 天 壤 之 
AY o 

7.5. ”我 一 开始 就 假定 能 做 成 销售 ， 我 在 该 结束 销售 的 时 候 圆 满 结 
束 。 你 可 能 会 问 : “什么 时 候 才 是 恰当 的 时 机 ? ”和 孩子 ， 我 真 的 希望 能 
给 你 一 个 俗套 的 回答 。 这 就 是 为 什么 这 项 在 本 列 清单 里 只 占 了 0.5。 你 
需要 相信 自己 的 直觉 。 秘 诀 是 在 准备 阶段 。 你 准备 得 越 充 分 ， 那 么 当 你 
登门 拜访 时 ， 你 就 越 能 “感觉 ”到 恰当 的 时 机 ， 卢 克 。 


愿 “ 销 售 ” 与 你 同 在 。 


不 在 价值 中 不 同 ， 就 在 价格 中 死亡 。 


—— A Be HAR 


RANGA. KARE, RMNSAAA. 


请 准备 一 文笔 、 一 页 纸 。 


请 列 出 满足 如 下 要 求 的 所 有 事项 : 你 的 公司 、 你 的 产品 或 服务 所 宣 
称 的 ， 而 你 的 竞争 对 手 没 有 宣称 他 们 也 能 做 到 或 具有 的 。 来 吧 ， 列 一 张 
清单 。 一 丁点 儿 都 写 不 出 来 ? 


那么 ， 请 写 出 满足 如 下 要 求 的 一 件 事 : 你 宣称 你 有 的 ， 而 你 的 竞争 
对 手 没 有 宣称 他 们 也 有 的 。 非 凡 的 品质 ? 他 们 也 这 么 说 。 蛙 越 的 服务 ? 
他 们 也 这 么 说 。 出 色 的 物流 ? 他 们 也 这 么 说 。 优 秀 的 员工 ? 他 们 也 这 人 么 
次。 你 虽然 说 的 是 西红柿 ， 我 说 的 是 番茄 ， 但 在 潜在 客户 的 感知 中 ， 两 
者 没什么 差别 。 


这 里 有 一 些 让 人 犯难 的 问题 : 

。 你 提供 的 产品 有 什么 与 众 不 同 之 处 ? 

“ 你 宣传 资料 里 介绍 的 内 容 有 什么 与 众 不 同 之 处 ? 
。 你 的 创意 方法 或 创意 观点 有 什么 与 众 不 同 之 处 ? 


。 你 所 做 的 寻常 事 有 什么 与 众 不 同 之 处 ? 


如 果 客 户 感知 不 到 差异 ， 那 么 你 的 回答 吕 只 能 是 《一切 
格 ”。 而 价格 往往 是 错误 的 回答 。 


并 
cay 
YY 
= 
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是 一 场 交 易 ， 不 是 一 次 销售 。 


而 其 他 销售 员 只 要 把 价格 再 压低 一 美 分 ， 你 的 佣金 就 全 泡汤 了 。 价 
格 最 低 也 意味 着 利润 最 低 。 


重要 线索 : 如 果 你 眼下 很 难 建立 商业 人 脉 ,这 就 意味 着 你 很 难 脱 颖 
而 出 ， 很 难 赢得 机 遇 。 


“这 都 是 废话 ， 杰 弗 里 ，” 你 可 能 会 说 , “我 要 怎么 做 才能 与 众 不 同 


Ne? "SRARS, abi RT Mea. AW, RRA. 
肯 努 力 ， 我 保证 你 能 迎 来 长 久 的 胜利 。 


答案 如 下 : 


。 与 众 不 同 ， 就 是 让 潜在 客户 感知 到 你 是 活生生 的 人 。 首 先 该 推销 
出 去 的 对 象 就 是 销售 员 自 己 。 如 果 别 人 不 认可 你 的 与 众 不 同 ， 那 么 接 下 
来 的 事 ， 你 就 不 要 妄想 了 。 


。 与 众 不 同 ， 就 是 让 潜在 客户 感知 到 找 你 做 生意 “更 有 价值 ”。 驴 
知 价值 越 高 ， 价 格 因素 就 越 弱 。 如 果 潜 在 客户 感知 到 产品 比较 起 来 差别 
不 大 ， 那 么 打造 售 前 价值 和 售后 价值 就 成 了 唯一 有 用 的 差异 化 战略 。 


。 与 众 不 同 ， 就 是 独 具 创意 。 与 众 不同 的 核心 是 创造 力 科学 ， 是 你 
利用 空闲 时 间 头 脑 风暴 ， 探 完 可 能 性 ， 不 管 是 单打 独 斗 还 是 群策群力 。 


大 家 可 能 会 说 ， 要 想 有 创意 ， 束 得 “跳出 条 条 框框 ”来 忠 考 。 不 过 ， 
大 家 都 错 了 。 要 想 掌 握 创 意 ， 我 建议 你 从 “ 休 循 条 条 框框 ”开始 。 


遵循 条 条 框框 ? 这 是 什么 意思 ? 很 简单 :要 想 掌握 与 众 不 同 的 学 
问 ， 请 从 最 显眼 的 地 方 开始 。 如 有 果 你 的 日 党 沟通 与 你 的 竞争 对 手 没什么 
两 样 ， 那 么 别人 和 任 什 么 相信 你 所 说 的 “我 们 与 众 不 同 * 呢 ? 


其 实 能 让 人 感知 到 与 众 不 同 的 机 会 有 很 多 。 下 面 列 出 了 三 大 契机 
_ 这 与 通过 日 常 行动 、 沟 通 以 及 创造 价值 的 能 力 ， 使 他 人 认为 你 与 众 
不 同 的 能 力 有 关 : 


1. 你 采用 的 创意 销售 方法 。 你 演示 自家 产品 或 服务 的 方式 一 一 这 是 
潜在 客户 能 感知 到 的 你 与 他 人 之 间 的 差异 。 


2. 日 常 (每 日 ) 商业 表述 。 你 打招呼 、 发 短信 、 上 网 、 宣 传 自己 的 
方式 。 


3. 服务 领域 的 客户 沟通 和 行动 。 如 果 事情 出 了 差错 ， 那 么 差异 化 就 
成 为 关键 国 素 。 你 可 能 听 说 过 ， 这 就 是 所 谓 的 “ 哇 ! ”因素 。 但 在 所 有 
恶劣 的 服务 当中 ， 只 要 “ 稍 强 于 普通 ”就 能 笨 立 鸡 群 。 如 果 你 觉得 出 色 
的 服务 不 能 让 一 家 公司 的 发 展 和 盈利 能 力 烧 然 一 新 ， 那 么 不 妨 打 电话 给 
迪 拉 德 百 货 (Dillard’ s) ， 问 问 他 们 关于 诺 德 斯 特 龙 的 事 ; 打 电 话 给 
宝马 ， 问 问 他 们 关于 雷克萨斯 的 事 。 


好 了 ， 好 了 ， 杰 弗 里 ， 我 们 到 后 怎样 才能 与 众 不 同 呢 ? 


下 面 共 有 14.5 项 “条 条 框框 ”要 素 ， 值 得 你 好 好 钻 考 ， 而 且 今 天 束 访 
采取 行动 。 

测试 如 下 : 你 所 做 的 事 ， 会 不 会 给 人 留 下 印象 并 且 不 断 被 人 谈 起 
呢 ? 有 没有 人 会 说 “ 嘿 ， 快 来 看 ， 你 一 定 要 来 看 看 这 个 ! ?或 者 “你 一 定 
要 来 听 听 这 个 ! WE? 如 果 没 有 人 这 么 说 ， 那 这 件 事 就 失败 了 一 一 你 也 
就 失败 了 。 


竺 在 舒适 的 办 公 室 ， 也 能 让 你 与 众 不 同 : 


1. 你 的 语音 信箱 是 一 把 钝 万 。 把 它 磨 得 锋利 些 。 你 是 不 是 要 么 在 打 
电话 ， 要 么 就 不 工作 了 ? 你 是 不 是 还 告诉 来 电 者 今天 星期 几 ? 你 语音 信 
箱 里 的 留言 是 很 精彩 还 是 马马虎虎 ? 把 留言 弄 得 很 精彩 吧 。 


2. 办 公 室 问候 和 呼叫 转 接 。 你 的 员工 友善 吗 ? 你 是 不 是 用 电脑 来 处 
理 客户 来 电 ， 以 至 于 对 方 还 没 联系 上 你 就 已 经 抓 狂 了 ? 电脑 是 不 是 把 来 
电 转 到 了 语音 信箱 之 类 的 地 方 ? 在 你 转 接 电话 之 前 ， 先 给 客户 提供 几 个 
选择 。 

3. 歇业 时 段 的 消息 。 好 不 好 玩 ? 能 不 能 联系 上 某 个 人 ? 你 会 不 会 把 
我 吸引 到 你 的 网 站 ， 好 让 我 没有 和 白 来 ? 还 是 仅仅 简单 告诉 我 “现在 闭 门 
谢 客 ”? 


4. 与 你 签订 单 或 做 生意 很 便捷 。 给 你 的 办 公 室 打 电 话 ， 试 着 下 一 份 
订单 。 试 着 联系 某 位 销售 员 。 试 着 联系 你 自己 。 非 工作 时 间 想 找 你 签订 
单 ? (哎哟 1 ) 


5. 吃 、 上 喝 、 玩 、 乐 。 你 的 办 公 室 咖啡 、 你 的 零食 、 你 的 室内 餐饮 。 
这 些 都 要 选 最 棒 的 ， 而 不 是 最 便宜 的 。 


让 你 的 公司 沟通 与 众 不 同 : 


6. 宣传 资料 一 字 干 金 。 你 的 资料 是 罗列 出 全 部 详情 资料 的 官 样 文 
Fy 还 是 只 给 出 了 潜在 客户 可 能 因为 它 有 价值 而 保存 下 来 的 信息 ? 有 用 
能 流传 开 来 。 你 的 详情 资料 是 不 是 每 次 都 被 丢 进 垃圾 桶 ? 


7. 修改 你 的 和 名片 。 马 上 改 。 快 点 改 。“ 不 行 ，” 你 抱怨 说 ，“ 公 司 
提供 的 名 片 就 是 这 样 的 。” 只 要 给 你 的 名 片 印 上 “ 见 背 面 ”就 行 了 ， 或 
者 把 你 的 头衔 改 成 有 意思 或 者 吸引 人 的 名 词 。 你 的 潜在 客户 会 不 会 把 你 
的 名 片 给 别人 看 ， pe 把 名 片 弄 得 很 酷 吧 。 


8. 你 的 广告 是 夸 夸 其 谈 还 是 证 据 确 滞 ? 如 果 你 能 用 客户 证 明 资 料 来 
讲述 你 的 故事 ， 那 么 广告 会 变 得 很 精彩 。 大 多 数 人 只 会 吹 叫 自己 。 太 可 
BT. 

9. 网 站 首页 。 首 页 信息 是 关于 客户 的 还 是 关于 你 的 ? “我 们 一 我 
们 ” 式 网 站 不 会 有 回头 客 。 网 站 如 果 做 得 有 创意 ， 就 能 带 来 口 口 相传 的 
广告 效应 和 回访 (或 者 终极 胜利 : “ 存 为 书签 ”) 。 

让 你 的 销售 快 马 加 困 : 


10; 人 sien pei eat 
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11. 修改 销售 演示 的 开场 白 。 请 从 一 连 串 的 问题 和 想法 开始 。 不 要 
介绍 自己 的 名 字 ， 不 要 递 名 片 ， 除 非 你 已 经 激 起 潜在 客户 的 兴趣 ， 让 对 
方 迫 切 想 知 道 : “你 是 谁 ? ” 


12. 修正 你 给 别人 留 的 信息 。 针 对 他 们 的 要 事 提 几 个 问题 ， 益 述 两 
个 事实 ， 让 他 们 打 电 话 给 你 询问 第 三 个 。 你 现在 留 给 别人 的 信息 ， 是 全 
部 关于 对 方 呢 ， 还 是 关于 你 想 从 他 们 那里 赚 到 的 钱 ? 


== 


13. ”销售 拜访 或 提交 建议 书后 做 跟 进 随访 ， 要 靠 价值 ， 不 要 靠 虚 
伪 。“ 我 打 电 话 来 ， 是 想 知 道 您 有 没有 什么 问题 。” 每 当 有 人 这 么 问 
我 ， 我 都 会 反问 他 们 ，1984 年 世界 职业 棒球 大 赛 冠 军 是 哪 支 球 队 。 他 们 
当中 没 几 个 人 知道 答案 (巴尔 的 摩 金 营 队 ) ， 但 却 都 笑 了 。 不 要 打 电 话 
给 别人 ， 问 对 方 的 财富 情况 。 要 提供 有 价值 的 信息 。 告 诉 对 方 你 对 他 们 
的 东西 有 和 想法、 有 热情 ， 而 不 只 是 对 你 自己 的 东西 。 


14. 销售 之 后 (销售 期 间 ) 你 该 怎样 出 现在 客户 面前 ? 发 一 封 本 周 
小 结 电子 邮件 怎么 样 ? 或 者 其 他 一 些 能 帮助 他 们 的 东西 。 


14.5. 告诉 我 (向 我 表明 ) 你 喜欢 我 。 客 户 想 要 温暖 的 第 一 感觉 。 
你 给 了 他 们 什么 感觉 ? 你 是 怎样 接听 来 电 的 ? 如 果 你 的 电话 是 由 电脑 接 
听 的 ， 那 么 我 上 面 所 说 的 一 切 都 是 徒劳 ， 除 非 你 肯 把 那 台 机 器 丢 出 窗 
外 。 用 电脑 应 答 来 电 ， 人 人 都 会 恨 之 入 骨 。 今 后 的 趋势 是 回归 到 真人 问 
候 “ 你 好 ”。 你 的 满怀 友善 (或 者 缺乏 友善 ) 将 会 决定 你 的 未 来 。 


现实 : 销售 员 想 要 与 众 不 同 ， 想 要 证 明 价 值 ， 想 要 让 人 难忘 ， 想 要 
做 成 销售 ， 想 要 保持 联系 ， 想 要 建立 关系 ， 想 要 获得 引荐 。 那 就 是 传说 
中 的 “销售 王牌 ”"。 这 是 游戏 规则 的 改变 者 ， 也 是 做 成 销售 的 胜利 者 。 请 
访问 www.aceofsales.com， 先 在 我 量 上 和 演 斌 30 天， 然后 号 上 开始 ， 真 正 
变 得 与 众 不 同 。 


如 果 违 反 法 则 : 如 果 你 发 现 自己 不 断 陷入 价格 战 ， 那 么 问题 不 在 价 


格 ， 而 在 于 你 没 办 法 从 匣 百 相 争 的 竞争 对 手中 脱 蜂 而 出 。 从 根本 上 ， 这 
听 起 来 平淡 无 奇 ， 但 实际 上 ， 销 售 界 每 天 都 在 上 演 这 种 塌 惨 的 困境 ， 人 
人 都 难以 幸免 ， 你 也 不 例外 。 如 果 你 知道 必须 要 与 众 不 同 ， 必 须要 向 客 
户 证 明 这 一 点 ， 那 么 答案 就 变 得 显而易见 : 在 你 的 销售 演示 中 加 入 证 

明 。 这 绝对 没有 火 第 科学 那么 复杂 ， 但 远 比 火 第 科学 更 加 强大 。 这 是 销 
售 科学 ， 而 你 的 任务 就 是 不 折 不 扣 地 付 诸 行动 。 


如 果 遵 从 法 则 : 如 果 你 能 向 潜在 客户 证 明 自 己 与 众 不 同 ， 他 们 就 会 
对 你 有 信心 ， 他 们 束 会 相信 你 ， 他 们 就 会 开始 想象 和 你 做 生意 的 景象 。 
他 们 想 的 是 :“ 显 然 这 哥们 儿 的 产品 和 别家 的 不 一 样 /更 好 。” 最 重要 的 
和 是， 你 根本 不 必 问 客户 他 们 感知 到 的 差异 是 什么 。 他 们 就 会 开始 同 你 提 
问题 ， 比 如 交 货 ， 比 如 购买 。 这 也 就 是 所 谓 的 购买 信号 。 


如 果 客 户 感 知 不 到 你 与 竞争 对 手 之 间 的 差别 ， 那 么 一 切 就 只 剩 价格 
ce 


啊 哈 ! 如 采 你 在 考虑 应 该 证 明 什 么 ， 不 妨 想 想 你 最 重要 的 客户 ， 他 
们 需要 什么 ， 他 们 要 求 什么 。 请 从 这 些 地 方 证 明 。 


啊 哈 ! 要 想 以 你 的 价格 做 成 销售 ， 有 两 块 踏 脚 石 很 有 效 ， 其 一 是 
知 差 寞 ， 其 二 则 是 感知 价值 。 


Ca 


啊 哈 ! 不 要 告诉 我 你 与 众 不 同一 一 向 我 证 明 你 与 众 不 同 ! 


实现 关键 : 请 记 住 ， 你 的 “与 众 不 同 ” 之 处 不 是 来 自 你 自己 ， 而 是 来 
目 你 的 客户 感知 。 如 果 你 真 的 想 知 道 你 的 与 众 不 同 之 处 在 哪里 ， 直 接 去 
问 间 你 的 客户 。 找 几 十 个 客户 咨询 一 下 ， 用 你 的 智能 手机 把 他 们 的 回答 
录制 下 来 。 这 样 ， 你 就 知道 了 牢记 在 一 个 义 一 个 客户 脑海 中 的 “与 众 不 
同 ” 之 处 。 这 就 是 能 让 你 认真 奉行 的 “与 众 不 同 ” 了 。 


与 众 不 同 的 核心 是 创造 力 科学 ， 


是 你 利用 空 采 时间 头 脑 风暴 ， 


不 管 是 单打 独 斗 还 是 群策群力 。 


一 一 术 弗 里 。 吉 特 默 
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大 多 数 销售 员 最 注 弱 的 环节 就 是 演示 能 力 。 束 算 你 拥有 地 球 上 的 全 
部 知识 ， 但 如 果 你 的 演示 技巧 太 过 拙 和 劣 ， 那 么 你 想 要 传达 的 信息 还 是 只 
能 左 耳 东 进 ， 右 耳 东 出 。 回 想 一 下 你 的 象牙 塔 时 代 ， 回 想 一 下 教 过 你 的 
最 出 色 的 教授 。 他 / 她 在 讲课 时 的 演示 技巧 给 人 留 下 了 多 么 深刻 的 印 
象 ! 他 们 之 间 往 往 就 是 伦 了 必 思 和 没 花 必 思 的 差别 。 你 对 待 客户 时 的 情 
况 也 与 这 没什么 两 样 。 在 我 看 来 ， 优 秀 的 演示 技巧 是 一 项 预 设 条 件 。 但 
现实 总 是 太 可 莫 ， 人 们 很 少 学 习 ， 也 很 少 看 重演 示 技 巧 。 


重要 线索 ;一 旦 你 精通 演示 技巧 ， 你 的 销售 本 领 将 得 到 提升 ， 而 真 
正 的 潜力 则 在 于 你 将 销售 演示 加 以 生动 表现 的 能 
目 三 年 级 以 来 ， 你 进步 了 多 少 ? 


“ 记 署 假 里 的 一 件 事 。” 


相信 每 位 读者 在 上 小 学 时 ， 老 师 都 布置 过 这 样 的 作业 ， 要 求 团 纪 嗜 
假 里 的 一 件 事 ， 做 一 次 演讲 ， 或 者 写 一 篇 短文 。 


你 可 能 写 了 茶 个 湖泊 、 某 座 山 蛮 ,或 者 记录 了 在 沙 潍 上 度 过 的 一 周 
时 光 。 你 也 可 能 做 了 一 场 演 讲 ， 开 场 白 是 :“ 我 在 普 假 里 的 一 件 事 。” 你 
站 在 全 班 同学 面前 ， 举 起 双手 ， 开 始 紧张 地 表演 起 来 。 


你 一 直 在 担心 他 们 会 怎么 看 待 你， 担心 目 己 在 众 位 同学 面前 演讲 会 
很 汉 张 ， 但 不 知 什么 缘故 ， 你 都 移 勉 强 强 做 完了 。 


你 写 的 文章 发 还 到 手中 的 时 候 ， 满 是 各 种 各 样 的 红色 标记 ， 用 来 修 
改 标 点 符号 、 语 法 和 拼写 错误 。 


要 是 你 有 收藏 购 ， 要 是 你 的 父母 喜欢 收藏 老 物 件 ， 你 家 里 可 能 还 留 
独 这 些 作文 呢 。 


个 人 提示 : 我 还 保留 着 几 个 女儿 小 时 候 写 的 很 多 东西 。 这 些 都 是 珍 
贵 的 宝石 。 


我 之 所 以 提醒 你 这 些 事 ， 这 些 怀旧 的 点 滴 记 忆 ， 目 的 是 向 你 提出 以 
下 这 些 问 题 : 目 那 时 以 来 ， 你 进步 了 多 少 ? 你 的 写作 技巧 长 进 了 多 少 ? 
你 的 演讲 技巧 长 进 了 多 少 ?” 这 些 技巧 勾 对 你 的 销售 成 功 、 你 的 企业 成 
功 、 你 的 社交 媒 体 成 功 和 你 的 事业 成 功 起 到 了 何等 重要 的 作用 ? 


我 作为 专业 的 作家 和 演说 家 已 经 超过 25 年 之 入 。 但 与 你 一 样 ， 在 三 
年 级 老师 要 求 记 署 假 里 的 一 件 事 时 ， 我 也 是 个 生 手 。 小 学 四 年 级 的 时 
(ie, KE I Fi RR URE RT SCRE, AIS ENT RR RUF 5 SEE 
城 ， 而 我 和 家 人 正 住 在 那里 。 (如 果 你 在 Google 上 搜索 一 下 ， 你 束 能 入 
出 我 今年 多 大 年 纪 ! ) 


然而 ， 大 多 数 人 并 不 知道 ， 他 们 幼年 的 训练 为 他 们 目前 的 演示 技巧 
打下 了 基础 。 你 的 语法 ， 你 的 拼写 能 力 ， 你 面 甸 他人、 小 型 团体 乃至 大 
型 团体 做 演讲 的 自信 ， 你 的 整体 性 格 ， 这 一 切 部 由 你 口 尖 和 书面 的 沟通 
能 力 所 决 定 。 


我 杀 爱 的 读者 们 ， 每 一 位 正在 读 这 行 字 的 人 或 许 都 在 想 ， 当 我 的 高 
中 英语 老师 苦口 婆 心地 讲解 there、their 和 they're 的 区 别 ， 或 者 your 和 
youre 的 区 别 时 ， 也 许 我 真 应 该 多 用 点 心 才 对 。 


不 妨 想象 一 下 ， 你 收 到 了 这 样 一 封 电子 邮件 ， 标 题 栏 写 厦 : "Your 


in Luck!” 三 


你 一 定 会 认为 ， 写 这 封 邮 件 的 人 是 个 十 足 的 傻瓜 ， 这 封 邮件 也 会 因 
FAVRE WE TRE AE ME ELLIE 


也 许 这 是 我 的 偏见 ， 但 要 我 和 一 个 没 办 法 纠正 电子 邮件 中 最 显眼 的 
标题 栏 错误 的 人 做 生意 ， 您 怕 我 会 再 三 思考 。 


我 在 此 反复 强调 口语 和 写作 的 重要 性 ， 原 因 是 这 两 者 分 别 是 两 项 最 
重要 因素 的 基础 :形象 和 声誉 。 人 人 都 想 有 出 众 的 形象 ， 人 人 都 想 有 出 


众 的 声誉。 


好 消息 来 了 : 只 要 能 有 一 致 的 表现 ， 你 就 可 以 一 第 双 雕 ， 同 时 影响 
你 的 形象 和 你 的 声誉 。 


当 我 同 我 的 观众 提问 :“ 你 们 当中 有 多 少 人 会 在 300 人 面前 讲话 时 感 
到 紧张 呢 ? ”几乎 所 有 人 都 举 起 了 手 。 但 真正 的 问题 不 在 于 他 们 感到 紧 
张 或 者 不 安 。 这 些 都 只 是 表面 症状 。 真 正 的 问题 在 于 ， 他 们 没有 准备 
好 。 他 们 缺乏 经 验 ， 缺 乏 与 主题 相关 的 专业 知识 ， 目 我 形象 局 上限， 缺乏 
目 信 一 一 或 者 上 述 四 点 兼备 。 


而 眼前 的 情况 还 要 更 加 复杂 ， 因 为 正在 读 这 本 书 的 你 ， 多 半 也 很 清 
楚 每 周三 晚上 9 点 钟 播 出 什么 电视 节目 ， 你 还 会 一 刻 不 停 地 退 看 电视 
剧 ， 想 看 看 “别人 的 戏剧 ”里 下 一 集会 发 生 什 么 。 你 有 意识 地 挑选 节目 来 
看 ， 却 不 会 有 意识 地 挑选 一 些 事 来 学 或 做 。 


试想 一 下 ， 如 果 你 参加 过 戴尔 ' 卡 内 基 有 关公 开演 讲 的 学 习 课程 ， 
或 者 加 入 过 “国际 演讲 会 >， 你 可 能 已 经 成 为 一 个 目 信 满 满 的 演说 家 了 。 


试想 一 下 ， 如 果 你 开始 写 自己 的 博客 ， 到 了 三 四 十 岁 的 时 候 ， 你 还 
BS RAAB EIN (St, PRA RECA S| SAND AAS US AT 
值 观 的 读者 ， 他 们 会 在 网 上 搜索 你 做 过 的 许多 事 。 


请 不 要 误 以 为 这 是 在 传达 某 种 行动 。 事 实 上 ， 这 是 在 传达 某 种 现 


现实 : 你 的 写作 能 力 和 你 的 演讲 技巧 必须 更 上 一 层 楼 ， 这 样 才 有 机 


Dll 


现实 : 你 等 于 你 一 言 一 行 的 总 和 一 一 其 中 很 大 一 部 分 来 自 于 


写作 和 演讲 。 
如 果 你 的 客户 能 接纳 你 的 热忱 ， 
那么 他 们 更 有 可 能 接纳 你 的 信息 。 


现实 : 你 的 企业 社交 媒体 形象 可 以 变 得 令 人 惊叹 不 已 ， 只 要 你 将 自 
己 的 写作 能 力 和 加 客户 传达 价值 信息 的 能 力 结合 起 来 。 


下 面 是 我 癌 你 提供 的 2.5 条 建议 .…… 


1. 每 周 写 一 篇 500 字 左右 的 博客 文章 。 写 一 写 你 喜欢 的 事 。 写 一 写 
可 能 会 影响 客户 的 事 。 写 一 写 你 专门 研究 的 内 容 。 


2. 每 周 做 一 次 公开 演讲 。 民 间 团 体 往往 很 欢迎 你 去 担任 他 们 的 早餐 
或 午餐 时 段 的 主讲 人 。 讲 一 讲 你 喜欢 的 事 。 讲 一 讲 对 其 他 人 有 价值 的 
事 。 讲 一 讲 你 比较 擅长 的 内 容 。 


2.5. 你 不 会 立马 就 收 到 回报 。 但 随 着 日 积 月 累 ， 你 的 活力 表现 能 
会 与 日 俱 增 。 这 种 回报 与 你 的 佣金 和 蛋 利 无 关 ， 但 它 与 自我 实现 感 息 
相关 。 我 布 望 你 能 体会 这 种 感觉 。 


EA 
8; 


销售 员 往 往 在 演示 方面 犯 有 和 致命 的 错误 。 
这 不 仅 是 一 场 演示 ， 更 是 一 场 表演 。 


—— A HB FRR 


(REURA ERE? 你 可 能 目 己 都 个 知道 ! 

过 去 60 年 左右 的 时 间 里 ， 我 零 零散 散 观 察 了 不 少 本 地 电视 广告 ， 过 
去 30 年 来 ， 我 也 听 了 上 千 场 有 关 推销 和 演讲 的 会 谈 与 培训 会 议 。 

相当 一 部 分 演示 者 和 演说 家 ， 都 有 一 个 共同 点 : 演示 技巧 很 精 糕 。 


重要 间 题 : 演示 技巧 有 多 重要 ? 或 者 这 样 提 问 比 较 好 : 你 的 演示 技 
巧 有 多 重要 ? 


更 重要 的 问题 : 如 果 给 你 的 演示 技巧 打分 ， 从 1~100， 你 能 得 多 少 
分 ? 其 他 人 想 听 你 说 话 吗 ? 还 是 他 们 只 是 不 得 不 听 你 说 话 ? 


最 重要 的 问题 : 你 是 怎样 提高 自己 的 演讲 能 力 和 演示 技巧 的 ? 你 为 
提高 自己 的 说 服 和 劝导 能 力 做 了 哪些 事 ? 你 的 信息 能 传达 出 去 多 少 ? 你 
的 演示 能 感染 其 他 人 ， 并 促使 他 们 采取 行动 吗 ? 


这 些 问题 不 仅仅 需要 回答 ， 你 在 回答 问题 的 同时 ， 也 给 出 了 你 目前 
演示 水 平 的 成 绩 单 。 

真有 意思 ， 如 果 你 上 小 学 、 高 中 或 者 大 学 时 成 绩 单 很 不 理想 ， 你 的 
父母 往往 会 要 求 你 更 加 努力 学 习 ， 要 你 去 上 辅导 班 ， 要 你 做 更 多 习题 。 
现 如 今 ， 你 早已 远离 校园 ， 名 片 都 已 经 印 制 好 了 ， 你 也 早已 态 挥 过 去 的 
成 功 法 则 ， 忘 掉 怎样 才能 让 你 做 一 个 更 好 、 更 出 色 的 学 生 。 

现在 ， 是 时 候 让 卓越 的 演示 能 力 大 显 身 手 了 。 


如 果 你 能 切实 提高 自己 在 工作 中 的 演讲 技巧 ， 那 么 你 就 能 轻松 地 衡 
量 成 果 和 结果 一 一 用 金钱 来 衡量 。 


下 面 这 个 简单 的 清单 指明 了 演示 者 和 演讲 者 失败 的 原因 : 


* i275] FF] @) ARAB AR 


。 抑扬顿挫 很 糟糕 。 


°F HURIB A 


DEAR AB A 0 


. 结构 安排 很 糟糕。 
. 内心 热忱 很 糟糕， 


在 演示 中 ， 有 许多 堪 称 


念 体系 不 坚定 。 


售 杀 手 的 因素 。 


BEBO ERS HERI, FEDE ÆREN ZJIT Fr 


在 演讲 或 演示 过 程 中 ， 
FHA, Baile Fo 


。 全 程 紧 绷 ， 


不 会 放松 。 


还 有 一 些 其 他 要 


IX HEA Be A te A BE 


扩 能 形成 负面 的 氛围 : 


。 只 会 用 头脑 去 读 、 背 ， 不 会 从 内 心 来 做 演示 。 


好 吧 ， 


这 都 是 坏 消 妃 。 


一 场 精 彩 的 演示 ， 有 具备 如 下 关键 点 : 


。 知 道 你 想 说 的 内 容 。 


。 相 信 你 说 的 内 容 。 


过 下 面 有 补救 措施 ! 


H 


“可 信 AURA. 

“说 的 方式 很 吸引 人 。 

© 提供 有 价值 的 信息 。 

“提供 有 用 的 信息 。 

。 提供 及 时 的 信息 。 

“。 周全 准备 ， 完 整 排练 。 

如 末 你 做 不 到 这 么 好 ， 那 吏 请 别人 来 答 你 说 吧 。 


为 什么 每 一 则 汽车 广告 都 有 个 粳 糕 透 了 的 讲解 员 《〈 或 者 同样 糟糕 的 
车 主 ) 将 汽车 吹 得 天 花 乱 险 ， 不 停 地 说 汽车 的 价格 有 多 低 、 这 笔 生 意 有 
多 划算 、 你 能 省 下 很 多 钱 ? 为 什么 不 能 请 5 个 客户 来 ， 让 他 们 各 讲 10 秒 
钟 呢 ? 


活力 表现 的 实施 要 点 如 下 : 要 让 你 的 信息 传达 出 去 。 要 让 你 的 观众 
(不 管 是 一 个 人 还 是 一 百 个 人 ) WAC: “KAT. KIRA. R 
想 我 能 做 到 。 我 愿意 试 一 试 。” 或 者 , “我 明 折 了。 我 很 喜欢 。 我 知道 目 
己 为 什么 需要 它 、 想 要 它 。 我 的 风险 承受 能 力 很 弱 。 我 愿意 买 下 来 。” 


MRM: 不 妨 把 自己 的 表现 录 下 来 。 如 果 你 把 自己 的 演示 过 程 录 
成 视频 ， 多 播放 几 裔 ， 你 就 能 看 清 自 己 有 多 么 好 或 者 有 多 么 差 。 我 觉得 
这 是 判定 强项 和 弱项 的 唯一 途径 。 这 也 会 给 你 机 会 ， 让 你 设计 出 自我 提 
升 的 制胜 策略 。 


糟糕 的 演示 技巧 ， 使 你 的 销售 、 
忠诚 度 、 士 气 、 声 誉 都 白白 流失 了 ? 


如 果 你 想 重 回 赛场 ， 
出 色 的 演讲 和 演示 技巧 会 成 为 你 的 武器 ， 
帮 你 赚 个 盆 满 钵 满 。 


特大 喜讯 : 大 多 数 企 业 的 演讲 者 和 销售 演示 者 都 糟 透 了 。 这 对 你 来 
说 ， 束 是 天 大 的 机 遇 ， 你 可 以 俘获 观众 的 心 ， 进 而 占领 你 的 市 场 。 


活力 的 演讲 和 演示 不 是 一 个 可 选项 


我 每 年 都 会 做 超过 75 场 演示 ， 有 些 是 年 度 会 议 ， 还 有 些 是 销售 会 
议 。 会 上 往往 还 有 其 他 演示 者 。 各 种 领域 的 上 总监、 总裁， 从 财务 到 和 营 
销 ， 应 有 尺 有 。 


这 些 演讲 人 多 半 说 得 客气 一 点 ) 都 不 怎么 吸引 人 。 这 些 演讲 人 多 
半 【〔 说 得 不 客气 一 点 ) 都 很 无 聊 。 当 这 些 CEO 发 言 时 ， 底 下 的 观众 不 是 
在 发 邮件 ， 就 是 在 发 短信 。 呵 呵 ! 


这 些 公 司 伦 了 几 十 万 美元 来 组 织 这 些 会 议 ， 
但 他 们 想 传 达 的 信息 很 可 能 根本 就 没有 发 挥 作用 。 


有 关 演 讲 和 演讲 者 ， 我 的 理念 始终 如 一 : 站 在 房间 前 面 做 演讲 的 那 
个 人 ， 有 责任 表现 出 活力 。 他 / 她 必须 拥有 一 种 可 吸引 人 、 可 传达 的 信 
晨 ， 能 让 每 一 位 观众 部 有 所 触动 。 


他 们 可 能 是 杰出 的 领导 者 ， 他 们 可 能 是 杰出 的 营销 总 监 或 者 财务 总 
， 但 他 们 在 做 演讲 时 ， 观 众 都 神游 天 外 。 


ES 


现实 : 如 果 你 是 站 在 众人 面前 的 领导 者 ， 不 妨 问 问 自己 : 他 们 想 要 


听 我 说 话 吗 ? 还 是 他 们 只 是 不 得 不 听 我 说 话 ? 
这 个 问题 的 答案 ， 就 是 你 演讲 技能 和 演示 技能 的 残酷 现实 。 
演讲 之 所 以 索然 无 味 ， 主 要 原因 可 能 如 下 : 
。 缺乏 公开 演讲 方面 的 培训 。 

"ki ÆRE. 

。 缺乏 资料 。 

。 缺乏 排练 。 

。 缺乏 对 演讲 责任 的 了 解 。 
。 缺乏 对 观众 的 了 解 。 

© 材料 枯燥 。 
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° Mak ARM Bim 〈 紧 张 ， 没 有 足够 时 间 做 准备 ， 幻 灯 片 不 
好 ， 房 间 不 好 ， 时 间 安 排 不 好 ) 。 


有 关 演 讲 和 演示 ， 类 似 主 题 的 书籍 早已 汗 牛 充 栋 。 戴 尔 : 卡 内 基 所 
著 的 一 本 书 最 出 名 ， 叫 作 《 公 开演 讲 》 (Public Speaking) 。 这 本 书写 
作 于 1926 年 ， 整 整 87 年 过 去 了， 这 本 书 还 在 不 断 重 印 。 


还 有 一 本 书写 得 非常 翔实 ， 也 是 有 关公 开演 讲 的 早期 作品 之 一 ， 作 
者 是 美国 的 励志 目 助 之 父 奥 里 森 . 斯 囊 特 : 马 登 COrison Swett 
Marden) 。 


马 登 的 这 本 经 典 著 作 名 叫 《 奋 力 同 前 》 (Pushing to the Front) , 


出 版 于 1911 年 。 书 的 第 33 章 题 为 “公开 演讲 助人 目 我 完善 ”， 马 登 介 绍 了 
MER On AE ER: 


“ “不 管 你 对 茶 个 主题 的 了 解 有 多 少 ， 如 果 它 没 办 法 让 你 面 对 的 人 
产生 兴趣 ， 那 么 你 的 努力 很 大 程度 上 只 能 付 之 东 流 。” 


。“ 如 果 你 不 能 用 正确 的 语言 来 表达 自己 ， 就 算 天 生 能 
教育 水 平 再 高 、 穿 着 再 光鲜 、 人 金钱 再 多 ， 那 么 你 还 是 不 能 表现 得 很 
好 。 ” 


© “-NAMFIBT A, REAR, BF UB, SAL, PAIE 
一 个 人 成 为 他 自己 的 事情 ， 会 随 着 他 自我 表达 的 努力 ， 如 同一 幅 全 景 画 
一 般 尽 数 展现 在 眼前 。” 


，“ 要 想 在 观众 面前 反应 敏捷 ， 对 答 如 流 ， 必 须 快速 、 积 极 、 有 效 
地 思考 。 这 需要 人 生 早 期 的 实践 和 经 验 。” 


。“ 你 每 次 站 起 来 讲话 ， 都 会 增加 你 的 信心 ， 而 且 一 段 时 间 后 ， 你 
还 会 养 成 演讲 的 习惯 ， 你 会 觉得 演讲 和 其 他 事 一 样 轻松 容易 。” 


人 生 忠 告 可 以 免费 获取 。 如 今 整 本 书 都 已 经 进入 版 权 公有 领域 。 
(此 书 可 能 是 有 上 史 以 来 有 关 个 人 发 展 的 最 好 书籍 。) 

我 每 次 问 公司 高 管 ， 他 们 受过 多 少 公开 演讲 的 训练 ， 通 常 得 到 的 回 
答 是 “很 少 " 或 者 “没有 *。 为 什么 ? 

很 多 人 都 认 为 公开 演讲 和 演示 “不 重要 *， 或 者 尽量 让 他 们 的 幻灯 片 
来 蔡 自己 说 话 。 这 真是 错误 的 决定 。 


在 你 打算 参 我 拍 苇 之前， 请 允许 我 把 话说 完 ; “确实 有 很 多 管理 层 
的 演示 者 都 活力 四 射 ! ”只 是 可 能 并 没有 那么 多 。 


我 想 提 供 一 些 思路 ， 可 能 对 你 会 有 所 帮助 : 

。 参 加 培训 课程 。 你 可 以 快速 启动 自我 教育 的 能 

* 在 安全 的 场所 演讲 。 民 间 团 体 。 或 者 在 你 的 同事 面前 。 
。 聘 请 教练 。 经 常 做 演讲 ， 而 且 还 能 做 得 很 有 活力 的 人 。 


。 “把 你 的 每 次 演讲 录制 下 来 。 自我 录制 是 通 往 自 我 完善 的 唯一 途 


位 。 


。 如 果 你 使 用 幻灯 片 的 话 ， 把 握 好 你 的 幻灯 片 。 幻 灯 片 可 以 助 益 演 
讲 ， 也 可 以 毁 了 演讲 。 

。 把 握 好 你 的 讲话 。 现场 排练 ， 完 全 相信 自己 所 说 的 话 ， 是 让 你 显 
得 真实 可 靠 不 可 或 缺 的 要 素 。 


。 演讲 内 容 要 来 自 内 心 一 一 而 不 是 来 自 脚本 、 提 词 器 ， 或 者 其 他 人 
蔡 你 写 好 、 准 备 好 的 稿子 。 要 让 你 的 信息 传达 出 去 ， 靠 的 是 演讲 中 的 诚 
意 ， 而 不 是 上 照 本 宣 科 。 


现在 ， 我 向 你 发 出 了 战 书 。 请 做 一 个 更 好 的 公开 演讲 者 吧 。 


如 果 违 反 法 则 : 后 果 很 明显 ， 即 缺乏 影响 力 。 你 会 常常 受到 来 自 潜 
在 客户 的 轻微 干扰 《更 多 咖啡 ， 更 多 来 电 ， 更 多 人 走 进 来 想得到 答 
案 ) 。 客 户 会 变 得 无 动 于 庄 ， 而 你 会 试图 读 懂 他 ， 弄 清 他 的 及 体 语 言 在 
说 什么 。 让 我 帮助 你 理解 吧 : 你 太 无 聊 了 ! 


如 果 遵从 法 则 : 你 会 看 到 笑容 。 你 会 看 到 其 他 人 受到 感染 ， 主 动 加 
入 会 谈 。 你 会 看 到 客户 那 一 方 的 倾听 意愿 和 参与 意愿 。 你 会 注意 到 ， 其 
他 人 开始 提 一 些 会 对 他 们 的 购买 决定 起 到 积极 影响 的 问题 。 你 还 会 至 受 
BOM It, MADD ASAT AR RAE a. FRB IN RSE” 


你 不 仅 能 签 下 订单 ， 还 能 收获 额外 的 声誉 。 你 的 活力 表现 结束 之 
后 ， 客 户 会 用 积极 的 方式 来 主动 找 你 交谈 。 


注意 : 这 不 是 一 次 性 的 教训 。 这 是 终身 受益 的 教训 。 现 在 就 开始 


啊 哈 ! 当 你 在 给 客户 做 演示 时 ， 必 须要 有 激情 和 可 传达 给 他 人 的 信 


i) 


在 评估 自己 的 演示 技巧 时 ， 
一 个 党 被 遗 扎 的 秘诀 就 是 : 把 自己 录 下 来 。 


实现 关键 : 每 周 把 自己 说 的 话 录 下 来 ， 积 极 主动 地 听 一 一 换 句 话 
ii: 要 做 笔记 。 评 判 目 己 的 表现 是 自我 改善 的 捷径 。 参 加 戴尔 ' 卡 内 基 
的 课程 。 这 不 仅 能 教会 你 、 推 动 你 ， 还 能 赋予 你 力量 ， 突 破 目 我 强加 的 
限制 。 

唱 卡 拉 OK。 我 知道 这 个 方法 听 起 来 很 奇怪 ， 但 这 样 做 能 让 你 理 
解 ， 言 语 是 唱 出 来 的 ， 而 不 仅仅 是 次 出 来 的 。 这 样 做 还 能 让 你 更 好 地 认 
识 沟通 的 表现 层面 。 


买 我 的 《畅通 无 阻 小 绿 书 》 (Little Green Book of Getting Your 
Way) 来 恋 一 恋 。 要 想 把 演示 转换 成 表演 ， 需 要 人 花 点 时 间 ， 需 要 重新 花 
费 不 少 精力 (尤其 是 如 果 你 已 经 认为 自己 “相当 好 ”的 话 〉。 


1. 正确 拼 法 应 为 “Youw’re in Luck!”。 一 一 译 者 注 


法 则 20 ”渗透 社交 媒体 


Unbreakable 


' Law 
20: 


| På 
a 
| 一 
六 


”十 
Attract 
Engage 
and Connect 
Socially 


将 近 10 年 以 前 ， 如 采 你 想 约 见 潜在 客户 ， 所 有 一 切 都 是 活生生 的 人 
际 网 络 一 一 出 现 、 交 谈 、 约 见 、 交 换 名 片 、 和 葡 试 与 东 些 人 建立 关系 、 预 
约 拜 访 。 现 在 ， 有 了 社交 网 站 LinkedIn， 有 了 各 种 各 样 社 交 媒 体 的 履 
六 ， 你 可 以 更 快 地 找到 更 多 的 目标 人 群 ， 在 无 形 中 与 他 们 建立 关系 。 


现实 : 你 不 能 只 做 这 个 ， 或 者 只 做 那个 。 当 今世 界 ， 你 必须 两 手 
抓 ， 既 抓 线 上 网 络 ， 也 抓 线 下 网 络 。 我 的 早期 网 络 在 北 卡 罗 来 纳 州 夏 洛 
特 市 得 以 形成 ， 它 为 我 在 当地 的 商业 成 功 铺 平 了 道路 。 我 的 线 上 网 络 则 
古 以 一 种 自己 都 未 曾 想 过 的 方式 壮大 了 我 的 声誉 和 品牌 。 你 也 有 和 我 一 
样 的 机 会 。 需 要 回答 的 问题 是 : 你 应 该 怎样 利用 线 上 网 络 呢 ? 


名 片 可 能 马上 要 被 淘汰 。 你 该 怎么 扩展 人 脉 呢 ? 


我 坐 在 拉 斯 韦 加 斯 的 威尼斯 人 酒店 ， 喝 着 意 曼 多 咖啡 ， 他 们 家 的 咖 
啡 可 谓 世 界 之 最 〈 这 一 点 尚 可 讨论 ) 。 吧 台 前 ， 我 认 出 一 个 明显 不 是 美 
国人 的 男子 。〔 了 时尚 品位 透露 了 一 切 秘 密 。) 


“你 是 哪里 人 ? ”我 问 道 。“ 比 利 时。*” 他 得 意 而 叉 骄 傲 地 回答 
道 。“ 请 你 喝 杯 咖啡 吧 ，”? 我 说 道 , “就 当 作 美国 欢迎 你 的 见面 礼 了 。?” 


他 说 :“ 我 还 要 请 我 的 两 个 朋友 喝 咖 啡 。” 我 说 :“ 没 问题 ， 都 记 在 
我 的 账 上 吧 ! ” 


我 们 开始 交流 文化 方面 的 信息 ， 我 发 现 他 们 三 个 都 在 做 销售 ， 和 我 
一 样 。 他 们 的 姓名 牌 还 透露 出 他 们 将 出 席 第 二 天 晚上 举办 的 一 场 会 议 ， 
而 我 是 同一 场 会 议 的 主讲 人 。 


LIE, FATAL SKA» 
他 们 想 知道 我 知道 的 一 切 ， 我 想 知道 他 们 知道 的 一 切 。 


FAK (HAZ) 回 我 提 的 第 一 个 问题 ， 已 经 被 问 过 一 千 遍 
了 : “销售 中 打败 竞争 对 手 的 秘诀 是 什么 ? ”我 的 答案 脱口 而 出 :“ 不 在 
价值 中 不 同 ， 就 在 价格 中 死亡 。” 


他 说 ;:“ 我 同意 。 我 就 是 一 个 价值 提供 者 。” 


我 说 : “ 嘿 ， 那 我 们 发 到 Twitter 上 吧 。?" 我 们 立马 就 把 这 段 对 话 发 到 
了 社交 网 站 上 。 我 问 这 三 个 人 ， 他 们 在 Twitter 上 有 多 少 个 关注 者 。 第 一 
个 家 伙 说 没有 。 第 二 个 家 伙 说 没有 。 第 三 个 家 伙 一 一 马 豆 尔 一 一 说 “不 
太 多 *， 并 且 不 好 意思 地 笑 了 笑 。 


原来 他 们 想 利用 社交 媒体 ， 但 他 们 不 知道 该 如 何 使 用 社交 媒体 。 


友情 提示 : 令 我 尺 讶 的 是 ， 这 么 多 精明 的 商务 人 士 不 懂得 将 “ 啊 
Ra! ”信息 或 者 有 影响 力 的 信息 在 商务 谈话 中 与 人 分 诗 、 与 人 交换 ， 并 
且 将 之 传达 给 全 世界 。 


这 是 你 的 选择 : 你 可 以 告诉 三 个 人 ， 你 也 可 以 告诉 三 万 人 一 一 甚至 
三 百 万 人 。 如 果 应 用 到 企业 社交 媒体 上 ，Twitter 的 力量 能 帮助 你 把 你 的 
智 苇 传 递 给 所 有 的 关注 者 ， 以 及 所 有 转发 过 你 的 信息 的 关注 者 。 始 于 一 
间 咖 啡 厅 ， 一 场 偶然 的 谈话 。 哇 ! 


我 们 聊 了 一 个 小 时 。 我 们 有 说 不 完 的 话 。 我 把 我 的 名 片 、 商 务 电 子 
信用 卡 ， 还 有 两 本 签名 书 给 了 他 们 ， 并 问 道 :“ 能 给 我 你 们 的 名 片 
吗 ? ”他 们 三 人 都 说 : “我 现在 没 带 。? 我 心中 瞳 想 ， 这 样 可 不 行 。 

我 的 想法 还 停留 在 1990 年 ， 但 现在 是 2013 年 。 


现实 : 由 斯 卡 〈 我 请 喝 咖 啡 的 那个 人 ) 说 :“ 只 要 在 LinkedIn 上 和 我 
EIR LIT So "Bi! 


要 建立 联系 ， 名 片 并 不 是 非 要 不 可 ， 


九 其 是 有 些 名 片 要 么 无 聊 透 顶 ， 
要 么 由 某 些 营销 部 门 预 先 做 好 ， 或 者 两 者 兼 而 有 之 。 


正当 那 时 ， 我 们 几 个 人 都 合 出 自己 的 移动 设备 ， 彼 此 在 LinkedIn 上 
建立 了 联系 。 徘 的 不 是 名 片 ， 而 是 线 上 业务 联系 一 一 一 种 永久 的 名 片 、 
永久 的 联系 。 建 立 了 这 种 联系 ， 我 们 彼此 获得 的 信息 是 区 区 一 张 名 片 所 
能 容纳 信息 的 一 百倍 还 要 多 。 


企业 社交 媒体 的 经 验 总 结 : 当 你 与 别人 建立 联系 ， 给 别人 点 赞 ， 加 
别人 关注 ， 为 别人 拍照 ， ER A FEE XY Ale 转发 别人 的 Twitter 时 ， 突然 
之 间 ， 名 片 变 得 无 关 紧 要 了 。 


尾声 : 不 到 一 小 时 的 时 间 过 去 了 , “不 在 价值 中 不 同 ， 融 在 价格 中 
死亡 ”这 人 句 话 在 Twitter 上 获得 了 22 次 全 球 范 围 内 的 转发 。 而 且 转 发 量 还 
在 不 断 增长 。 


不 妨 一 试 : 你 下 次 参加 社交 活动 时 ， 请 不 要 随身 带 名 片 。 如 果 其 他 
人 想 和 你 保持 联络 ， 让 他 们 和 你 建立 网 上 联系 ， 或 者 关注 你 。 


请 记 住 ， 名 片 所 能 代表 的 只 不 过 是 一 种 简单 交换 ， 而 现场 关注 
Lindedln、Twitter 或 者 Facebook 则 让 人 投身 参与 。 


长 期 参与 。 


想 想 看 ， 你 办 公 昌 上 的 一 大 堆 名 片 ， 都 是 你 从 来 没有 真正 建立 过 联 
系 的 人 ， 当 然 也 从 来 没有 提供 过 价值 。 接 下 来 再 想 想 ， 你 添加 到 目 己 线 
上 网 络 里 的 人 一 一 这 些 人 才 有 可 能 真正 受 你 局 发 ， 挖 掘 出 你 的 深度 。 


目前 的 渭 流 走向 已 经 开始 与 互 换 名 片 这 种 美国 旧 俗 唱 起 对 台 戏 。 这 
不 是 一 场 “ 运 动 ? 或 者 “抗议 ”。 相 反 ， 这 是 一 场 技术 演进 。 不 管 是 我 还 是 
你 ， 都 必须 清醒 意识 到 这 种 趋势 ， 今 天 就 必须 清醒 。 


MY, Ar AR ENESTE Bey TB], (Edt NE 154F Ma 


我 会 听 到 我 三 光大 的 孙女 伊莎贝尔 拉 着 我 问 :“ 和 爷爷 、 和 爷爷 ， 名 片 是 什 
么 东西 ? ” 


那么 ， 你 是 怎样 建立 联系 的 呢 ? 
这 不 只 是 你 的 名 片 。 
这 更 是 你 带 给 人 脉 的 感知 价值 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特点 


是 谁 在 害怕 社交 媒体 和 社交 网 络 ? 是 你 ! 
你 真是 胆 小 如 “ 鸡 "。 请 允许 我 更 正 一 下 。 你 不 仅 胆 小 如 “ 鸡 *， 你 还 
没什么 脑子 。 


你 孤零零 地 站 在 外 面 的 马路 中 间 ， 叹 着 残 燃 剩 饭 ， 而 一 辆 18 轮 大 卡 
车 正 要 从 你 喘 上 碾 过 去 。 


请 听 解 释 : 企业 社交 媒体 造就 了 人 类 历史 上 最 大 的 养 鸡 场 。 


不 过 你 实在 太 胆 小 ， 不 敢 投身 其 中 ， 不 敢 参 与 其 中 ， 而 其 早已 被 证 
明 是 互联 网 诞生 以 来 商业 和 销售 上 的 大 繁 末 。 


这 个 养 鸡 场 也 被 称 为 “美利坚 公司 ”。 


既然 这 个 国家 只 有 很 少 一 部 分 销售 员 和 商务 人 士 在 讨论 企业 社交 媒 
体 的 总 体 优 势 ， 我 束 假 设 你 也 属于 鸡 这 一 类 了 。 我 这 里 想 说 的 既 不 是 公 
司 ， 也 不 是 律师 。 我 想 说 的 是 你 ， 胆 小 的 销售 员 。 


下 面 这 些 因素 可 能 阻碍 你 通过 Facebook、Linkedm、Twitter 和 
YouTube 建 立 你 的 联系 、 你 的 声誉 ， 促 成 你 的 生意 、“【 当 然 还 有 ) 你 的 
销售 : 


1. 你 面临 技术 方面 的 难题 。 一 说 到 要 在 Facebook 上 建立 自己 的 企业 
页 面 ， 开 通 自己 的 Lindedln 账 户 ， 开 通 自 己 的 Twitter 账号 ， 当 然 还 有 
自己 的 YouTube 频 道 ， 你 可 能 就 会 感到 不 知 所 措 ， 无 从 下 手 。 但 请 不 要 
慌 。 不 管 是 哪 一 种 社交 媒体 ， 都 会 提供 按部就班 、 易 于 效法 的 教程 ， 帮 
助 你 上 手 ， 打 好 基础 。 这 可 能 需要 花 点 时 间 ， 总 共 两 到 三 个 小 时 。 不 然 
的 话 ， 你 也 可 以 把 这 点 时 间 用 来 打 20 通 陌生 电话 访问 ， 然 后 被 拒绝 20 
Kio BEAT feos 


2. 你 不 知道 该 从 哪里 开始 。 要 想 着 手 开 始 ， 请 给 你 的 前 25 位 客户 打 
电话 ， 青 清 对 方 眼中 对 他 们 的 市 场 、 业 务 最 有 价值 的 东西 。 告 诉 对 方 你 
打工 创建 基于 价值 的 企业 社交 媒体 形象， 你 还 可 以 给 他 们 发 一 封 电 子 邮 
件 ， 请 他 们 关注 你 的 社交 媒体 账户 。 


3. 你 不 知道 该 从 哪个 媒体 开始 。 请 从 Facebook 开 始 。 目 前 Facebook 
的 互联 网 用 户 已 经 超过 10 亿 人 ， 堪 称 世界 “第 三 大 国 ”， 这 些 用 户 中 很 
多 都 是 你 的 现 有 客户 和 潜在 客户 。 你 可 能 Ret nea 3 
现在 请 创立 一 个 Facebook 的 “企业 ”页 面 吧 。 


4. 你 不 知道 该 说 些 什 么 。 你 只 要 打 电 话 给 你 的 客户 ， 弄 清 他 们 想 听 
什么 、 想 读 什么 、 想 了 解 什么 ， 你 就 会 明白 到 底 该 说 什么 。 企 业 社 交 媒 
体 并 不 复杂 。 它 不 是 微 积 分 课 ， 也 不 是 物理 课 。 和 秘诀 基本 上 就 是 要 围绕 
常识 、 提 供 价 值 。 这 些 都 是 核心 要 素 。 


5. 你 不 知道 怎样 将 它 应 用 于 商业 。 企 业 社 交 媒 体 提 供 了 史上 第 一 
开放 论坛 ， 在 这 里 客户 可 以 与 你 建立 联系 ， 分 享 他 们 的 感受 ， 你 也 有 机 
会 做 出 回应 。 如 果 你 还 是 没 看 清 它 怎样 应 用 于 商业 ， 或 许 你 应 该 搜索 一 
下 你 的 竞争 对 手 ， 看 看 他 们 在 做 哪些 徒劳 无 功 的 事 ， 好 让 客户 参与 进 


来 。 你 的 任务 是 在 Facebook、Twitter 和 YouTube 上 打造 出 更 好 、 更 开 
放 、 更 诚实 的 论坛 。 


6. 你 害怕 客户 会 发 表 一 些 负面 的 消息 。 醒 醒 " 吧 ， 这 可 是 互联 网 。 客 
户 不 会 因为 你 没 给 他 们 发 表 这 些 坏事 的 机 会 ， 他 们 就 停 下 不 发 表 了 。 如 
果 你 能 给 他 们 创造 条 件 ， 让 他 们 发 表 出 来 ， 这 也 能 给 你 机 会 做 出 回应 、 
解决 问题 ， 或 者 至 少 研究 一 下 问题 一 一 这 能 让 你 的 其 他 客户 相信 ， 你 一 
直 在 关注 他 们 。 这 对 你 的 企业 来 说 也 是 一 个 巨大 的 机 遇 ， 找 出 自己 的 弱 
点 ， 确 保 问 题 不 再 发 生 。 我 相信 ， 如 果 你 的 Facebook 企 业 页 面 出 现 了 名 
面 的 帖子 ， 这 一 定 是 你 能 获得 的 最 正面 的 机 会 之 一 。 而 避 之 唯 丽 不 及 的 
人 只 有 高 管 胆小鬼 、 营 销 胆 小 鬼 。 哦 ， 且 慢 ， 我 还 漏 了 律师 胆小鬼 。 


7. ”你 害怕 老板 会 炒 你 鲍鱼 。 如 采 你 发 表 了 有 关 客户 互动 的 积极 评 
价 ， 而 客户 也 在 发 表 评 论说 他 们 有 多 吝 欢 你 ， 那 么 你 对 解 座 的 恐惧 很 可 
能 会 变 成 加 薪 。 大 多 数 时 候 ， 老 板 之 所 以 害怕 企业 社交 媒体 ， 是 因为 他 
们 自己 面临 着 技术 上 的 挑战 。 


关键 提示 : 所 有 老板 、 所 有 销售 经 理 都 是 胆小鬼 。 这 就 是 他 们 要 把 
合同 中 的 非 范 争 条 球 摆 在 首位 的 原因 。 


8. 你 害怕 你 会 违反 公司 律师 武断 定 下 的 规则 。 妥 想 确保 自己 远离 规 
则 ， 最 简单 的 办 法 就 是 远离 你 的 公司 名 称 。 你 在 Facebook 上 的 企业 页 面 
应 该 与 产品 或 服务 有 关 ， 而 不 是 与 公司 有 关 。 请 记 住 ， 你 在 替 自 己 打 品 
牌 ， 你 在 替 你 自己 的 专业 知识 打 品 牌 。 重 点 在 于 沟通 和 帮助 客户 ， 而 不 
是 销售 产品 。 


9. 你 害怕 没有 人 会 关注 你 。 如 果 你 建 了 一 个 网 页 ， 然 后 像 电 影 《 梦 
幻 之 地 》 (Field of Dreams) 里 一 样 ， 天 天 幻想 着 “如 果 你 把 它 建 起 
来 ， 就 会 有 人 来 ”， 那 么 你 就 担心 对 了 。 没 有 人 会 关注 你 的 。 如 果 你 制 
订 出 如 前 所 述 的 行动 计划 ， 发 布 有 价值 的 信息 ， 邀 请 客户 来 关注 你 ， 那 
么 你 获得 的 关注 者 会 比 你 每 天 做 饭 前 祷告 的 次 数 还 要 多 。 


10. 你 害怕 做 出 个 人 承诺 。 时 间 恐 惧 和 时 间 承 诺 不 仅仅 是 企业 社交 
媒体 的 障碍 ， 更 是 人 生 的 最 大 障碍 。 我 建议 你 把 一 天 之 中 醒 着 的 所 有 时 
闻 全 部 列 出 来 ， 可 能 是 16 个 小 时 ， 可 能 是 18 个 小 时 ， 不 管 几 个 小 时 ， 都 
把 它们 分 配给 你 认为 最 重要 的 事项 ， 至 少 预 留 两 个 小 时 给 企业 社交 媒 
体 。 一 个 小 时 安排 在 早上 ， 一 个 小 时 安排 在 晚上 。 


关键 提示 : 如 果 你 的 老板 够 思春， 甚至 禁止 工作 时 间 登 录 
Facebook， 那 么 不 妨 把 时 间 安 排 在 早上 、 在 星巴克 喝 咖 啡 的 时 候 。 建 立 
25 个 联系 ， 发 布 5 条 重大 事件 ， 拖 满 一 个 小 时 再 去 上 班 。 一 个 星期 后 ， 
老板 会 问 你 最 近 在 忙 什 么 。 请 展示 给 他 看 。 说 不 定 你 还 能 把 这 条 粳 糕 的 
规矩 给 改 挥 呢 。 


10.5. 你 的 老板 和 律师 不 只 害怕 企业 社交 媒体 ， 他 们 什么 都 怕 。 人 全 
业 偏 执 狂 是 自由 企业 中 最 有 趣 ， 也 最 可 悲 的 一 面 。 


现实 : 请 看 看 那些 率先 迈 出 社区 媒体 这 一 步 的 公司 。 它 们 是 领头 
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变 得 忠诚 。 


小 点 子 : 请 公司 里 的 CEO 和 律师 来 告诉 你 ， 你 能 做 什么 ， 而 不 是 你 
不 能 做 什么 。 


要 想 投 身 和 实现 商业 化 社交 媒体 ， 最 简便 的 办 法 就 是 寻求 专业 人 士 
的 帮助 。 我 就 是 这 么 做 的 。“ 一 家 社交 媒体 ”(onesocialmedia.com) 网 站 
教会 我 怎样 做 好 交叉 链接 ， 怎 样 使 用 关键 词 ， 怎 样 优 化 以 便 能 被 Google 
搜索 到 。 结 果 成 功 了 。 


重新 分 配 时 间 。 开 始 每 天 安排 两 个 小 时 。 进 入 21 世 纪 吧 。 这 是 可 以 
度量 的 ， 也 是 让 人 愉快 的 。 


如 果 违 反 法 则 : 违反 这 条 法 则 ， 后 果 很 明显 一 一 代价 很 惨痛 。 不 管 


你 的 社交 形象 如 何 ， 你 部 会 受到 同等 的 关注 。 尤 其 是 当 你 的 社交 形象 非 
常 不 错时 。 社 交 形 象 ， 不 管 是 现实 世界 还 是 虚拟 世界 ， 都 是 你 的 声誉 和 
影响 力 的 驱动 力量 ， 既 包括 企业 影响 力 ， 也 包括 个 人 影响 力 。 


下 面 是 企业 社交 媒体 应 具有 的 最 小 值 。 如 果 你 没有 达到 ， 那 么 你 就 
违反 了 这 条 法 则 : 


。Facebook: 1000+ “#” . 

+. Twitter: 1000+ 关 注 者 。 
。Linkedln: 501+ 联 系 。 

+ YouTube: 10 段 视频 ，1000 次 播放 。 
“ 博客: 500 份 RSS 订 阅 。 

。 每 周 电 子 杂 志 : 500 份 订阅 。 

。 面 对 面 网 络 : 每 周 10 小 时 。 

还 觉得 你 没有 违反 这 条 法 则 吗 ? 


如 果 遵 从 法 则 : 当 你 在 社交 媒体 上 吸引 他 人 、 投 肝 事 业 、 建 立 联 
系 ， 人 们 会 关注 你 ， 和 你 连接 ， 给 你 点 赞 ， 转 发 你 的 Twitter， 发 布 有 关 
你 、 你 的 产品 和 你 的 企业 的 正面 内 容 。 


还 有 ， 想 买 东西 的 人 会 一 直 打 电话 给 你 。 如 果 你 努力 想 要 吸引 客 
户 ， 那 么 遵从 这 条 法 则 将 是 你 的 最 佳 捷径 。 


注意 : 不 管 是 线 上 约见 还 是 面对面 约见 ， 会 面 结束 后 ， 其 他 人 总 是 
会 审视 一 看 你 的 实力 和 声誉 。 而 你 没 办 法 阻止 他 们 。 


啊 哈 ! 社交 媒体 可 以 为 你 带 来 声誉 、 引 荐 和 销售 。 
啊 哈 ! 社区 媒体 是 新 型 的 陌生 拜访 。 

所 谓 社 交 媒 体 互 动 ， 

实际 上 是 与 客户 进行 全 世界 都 看 得 到 的 一 对 一 ; 


啊 哈 ! 你 在 社区 媒体 上 的 个 人 参与 不 是 一 个 可 选项 ， 而 是 势 在 必 行 
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啊 哈 ! 你 所 居住 和 工作 的 社区 与 你 的 线 上 社区 同样 重要 一 一 尤其 是 
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实现 关键 : 效仿 我 ! 学 习 我 ! 复制 我 ! 想 要 建成 你 的 社交 网 络 ， 我 
己 经 给 你 做 好 了 范例 ， 我 还 把 我 的 步骤 卉 得 很 容易 复制 。 


。 开始 在 Twitter 上 每 天 发 一 条 有 价值 的 信息 。 给 你 的 客户 发 一 些 
样品 ， 请 他 们 单 击 链接 关注 你 。 


。 在 Linkedln 上 建立 501 个 联系 ， 发 布 你 的 想法 。 


。 在 你 的 Facebook 企 业 页 面 上 与 客户 交谈 。 回 应 客户 ， 从 而 鼓励 对 
方 发 布 更 多 帖子 。 


。 开 始 在 YouTube 上 建立 频道 ， 用 你 的 智能 手机 当 摄 像 尖 和 发 布设 
备 。 制 作 一 些 值得 一 看 的 视频 。 


然后 ， 走 出 办 公 室 ， 与 人 会 面 。 上 班 前 、 午 餐 时 、 下 班 后 ， 社 交 网 
络 的 机 遇 俯 拾 皆 是 。 最 简单 的 规则 是 :“ 去 你 的 客户 去 的 地 方 。? 建 立 关 
系 ， 寻 找 那些 可 能 具有 价值 的 人 脉 ， 结 交 新 朋友 。 


法 则 21 主动 最 得 销售 


Unbreakable 
+@. 


Law 


Earn 


Without Asking 


法 则 21 +S 


挑战 


所 有 销售 员 都 想 做 成 销售 ， 请 求 引荐 ， 讨 要 客户 证 明 信 。 笠 运 的 
是 ， 你 并 不 像 所 有 其 他 销售 员 那 样 。 销 售 成 功 的 关键 是 “赢得 ”这 个 词 。 
如 果 你 能 启 得 销售 ， 你 根本 不 必 想 办 法 怎样 结束 这 场 交 易 ;， 如 果 你 能 电 
得 销售 ， 你 也 不 必 费 心 请 求 对 方 引 存 。 


“记得 ”二 字 ， 表 面 上 看 似 简 单 ， 但 却 是 销售 中 最 难 把 握 的 要 素 。 属 
得 不 只 是 一 段 过程 ， 电 得 是 一 个 行动 计划 ， 是 你 努力 换 来 的 成 绩 单 ， 
你 的 人 肪 关系 ， 是 你 的 感知 价值 。 哦 ， 当 然 ， 还 是 你 的 时 中 财富 。 


结束 销售 .…... 最 后 那个 回答 你 妨 怕 不 会 于 欢 。 


Cy 


是 什么 让 你 做 成 销售 ? 是 你 的 言语 、 你 的 行动 、 你 的 感知 差异 ， 以 
及 你 的 感知 价值 。 


不 是 你 的 请 求 ! 
是 什么 让 你 获得 引荐 ? 是 你 的 行动 、 你 的 服务 ， 以 及 你 的 “ 哇 ! ”。 
不 是 你 的 请 求 ! 


销售 界 有 一 句 “ABC”* 能 言 : “一定 要 结束 ”(Always Be Closing) 。 


你 可 能 听 过 这 人 句 话 ， 它 出 上 自 名 噪 一 时 的 销售 类 电影 《拜金 一 族 》 
(Glengarry Glen Ross) ， 亚 历 克 :鲍德温 (Alec Baldwin) 在 片 中 饰演 
自己 。 这 句 销售 培训 能 言 始 于 20 世 纪 60 年 代 ， 一 直到 20 世 纪 80 年 代 才 疲 
态 尽 显 。 这 人 句 老 话 的 问题 在 于 ， 时 至 今日 还 有 人 在 沿用。 


每 一 次 我 开讲 习 班 时 ， 每 个 人 都 想 知 道 ， 结 束 销售 的 最 快速 的 办 
法 ， 结 束 销售 的 最 简单 的 办 法 ， 结 束 销售 的 最 好 的 办 法 。 


现实 : 要 结束 销售 ， 没 有 快速 的 办 法 ， 没 有 简单 的 办 法 ， 也 没有 最 
好 的 办 法 。 最 快速 、 节 简单 、 最 好 的 办 法 是 让 客户 掏 钱 购买 。 


不 过 ， 比 起 考虑 怎样 结束 销售 ， 还 有 一 种 思考 方式 更 好 。 而 一 旦 你 
领会 这 种 方式 ， 就 能 改变 你 的 销售 方法 ， 越 变 越 好 ， 永 远 变 好 .…… 


关键 不 在 于 “结束 ”， 而 在 于 “开启 ”。 


从 你 约见 潜在 客户 的 那 一 刻 起 ， 对 方 束 开始 做 判断 。 首 先 ， 他 们 会 
评判 你 ， 其 次 ， 他 们 会 评判 他 们 想 买 的 东西 ， 最 后 ， 他 们 会 评判 他 们 想 
购买 产品 所 属 的 这 家 公司 。 正 如 我 多 年 来 一 直 说 的 那 句 话 ， 首 先 该 推销 
出 去 的 对 象 就 是 销售 员 目 己 〈 也 残 是 你 ) 。 


销售 的 秘密 可 以 定义 为 两 个 词 ， 感 知 价值 和 感知 差异 。 这 两 个 词语 
的 前 一 半 不 谋 而 合 ， 感知。 


如 果 你 的 潜在 客户 感知 不 到 你 和 竞争 对 手 之 间 有 何 差 异 ， 感 知 不 到 
你 提供 的 东西 有 何 价值 “或 者 说 得 更 准确 一 些 ， 有 何 更 高 的 价值 ) Al 
么 一 切 束 只 剩 下 价格 一 一 你 很 有 可 能 会 丢 挥 这 笔 买 严 。 退 一 步 说 ， 就 算 
你 做 成 了 这 笔 生意 ， 也 会 以 牺牲 你 的 利润 为 代价 。 


世上 还 有 两 样 无 形 资产 ， 如 能 结合 在 一 起 ， 便 会 帮助 你 完成 销售 ， 
孕育 出 更 好 的 机 遇 、 更 大 的 成 功率 。 这 两 者 分 别 叫 作 “ 舒 服 ” 和 “ 扫 合 ”。 
你 和 潜在 客户 在 一 块 儿 的 时 候 和 舒服 吗 ? 潜 在 客户 和 你 在 一 块 儿 的 时 候 舒 
服 吗 ? 客户 有 没有 感知 到 契合 ? 你 卖 的 东西 是 不 是 与 客户 需要 或 者 想 要 
买 的 东西 相 契 合 ? 


所 以 我 又 要 提 到 我 最 初 的 说 法 : 关键 不 在 于 结束 ， 关 键 在 于 开启 。 


现在 请 允许 我 给 你 做 个 小 测验 ， 帮 助 你 确定 目 己 算 不 算 为 开局 销售 
做 好 了 准备 .….… 


你 的 心态 如 何 ? 你 的 信念 体系 有 多 强 ? 你 有 没有 “超级 好 ”的 心态 ? 
你 有 没有 对 你 的 公司 、 你 的 产品 或 服务 ， 还 有 你 自己 秉持 坚不可摧 的 信 
念 ? 还 有 ， 你 有 没有 相信 客户 买 了 你 的 东西 以 后 会 变 得 更 好 ? 


你 对 即将 约见 的 公司 和 个 人 研究 得 有 多 透彻 ? 销售 前 要 做 的 准备 可 
以 划分 成 三 个 部 分 : 个 人 准备 、 销 售 准 备 、 潜 在 客户 方面 的 准备 一 一 在 
ea BGR id: 潜在 客户 方面 的 准备 。 

你 知 不 知道 客户 购买 的 原因 ? 你 知 不 知道 客户 购买 的 动机 可 能 是 什 


么 《或 哪些 ) ?如果 你 知道 他 们 的 原因 、 他 们 的 动机 ， 那 么 目 然 而 然 ， 
你 也 能 明白 他 们 的 紧迫 感 。 


关键 提示 : 你 推销 的 理由 和 他 们 购买 的 理由 相 比 ， 往 往 显得 苍白 无 
力 。 


当 你 第 一 次 和 潜在 客户 通话 时 ， 那 古 不 是 一 场 友 善 的 相 过 ? 你 对 他 
MIRGETE ? 他 们 对 你 熟悉 吗 ? 你 们 发 展 成 密切 关系 了 吗 ? 你 们 有 没有 共 
同 点 ? 


MIAME: 在 你 做 面对面 约见 或 电话 约见 来 完成 销售 之 前 ， 除 了 你 
的 准备 工作 之 外 ， 你 还 必须 确立 目标 ， 让 你 的 客户 喜欢 你 ， 相 信 你 ， 对 
你 有 信心 ， 信 和 赖 你 。 如 果 你 在 销售 演示 的 框架 内 也 完成 不 了 这 些 目标 ， 
那么 完成 销售 永远 都 只 能 是 空想 。 


请 允许 我 再 次 复述 一 过 我 的 开场 日 : 如 果 开 始 不 对 ， 那 么 结束 也 一 
定 不 对 。 


不 要 再 去 学 习 或 生 搬 硬 套 老 旧 过 时 的 “结束 ”理论 ， 而 要 让 自己 走 
上 “赢得 > 之 路 ， 每 一 次 演示 结束 时 都 问 问 自己 以 下 这 些 问 题 : 


。 你 准备 得 怎么 样 ? 


© 你 表现 得 
* 你 表现 得 有 多 么 容易 接近 ? 
“你 在 他 人 感知 中 有 多 么 值得 信赖 ? 


这 些 问题 都 很 难 回 答 。 但 回答 这 些 问题 ， 会 在 不 知 不 觉 中 让 你 对 演 
示 产 生 新 的 认识 ， 而 这 样 目 我 剖析 一 个 月 左右 之 后 ， 最 终 会 帮 你 开局 销 
售 的 大 门 ， 让 你 的 钱包 也 变 得 鼓 鼓 的 。 


结束 销售 并 不 是 一 项 行动 。 结 束 销售 是 一 个 顶点， 是 所 有 元 素 的 一 
个 总 和 ， 这 些 元 素 能 让 有 利 的 决策 成 为 可 能 。 


结束 销售 是 一 种 微妙 平衡 ， 
一 端 是 你 的 言语 和 行动 ， 
另 一 端 是 对 客户 想法 的 感知 。 


销售 总 是 能 做 成 的 。 要 么 是 你 把 “好 ” 卖 给 潜在 客户 ， 要 么 是 潜在 客 


户 把 “不 好 ? 卖 给 你 。 
。 销售 员 的 责任 不 是 结束 销售 。 销 售 员 的 责任 是 吸引 潜在 客户 。 


。 销 售 员 的 责任 不 是 结束 销售 。 销 售 责任 是 向 潜在 客户 证 明 目 


己 的 差异 。 


= 


。 销 售 员 的 责任 不 是 结束 销售 。 销 售 员 的 责任 是 向 潜在 客户 证 明 自 
己 的 价值 。 


。 销售 员 的 责任 不 是 结束 销售 。 销 售 员 的 责任 是 赢得 销售 。 


于 万 不 要 结束 销售 。 而 要 完成 销售 过 程 ， 遍 得 销售 ， 并 且 开 局 这 上段 
客户 关系 。 
所 谓 启 得 销售 ， 束 是 你 迄今 为 止 所 学 过 的 所 有 法 则 你 的 心态 、 
你 的 服务 能 力 、 你 的 证 明 能 力 、 你 的 全 部 知识 、 你 的 技术 优势 、 你 的 声 
誉 ， 还 有 你 以 积极 、 动 人 的 方式 来 表达 自己 的 能 
吉 氏 免费 小 贴 士 : 


如 果 你 对 销售 之 前 或 销售 期 间 建 立 的 8 道 个 人 障碍 感 兴趣 ， 请 访问 
www.gitomer.com, 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 <barrier” 《障碍 ) 。 


你 给 我 一 个 准备 充分 、 态度 友好 、 迷 人 、 有 差异 、 有 价值 、 让 人 叹 
服 、 让 人 相信 、 和 上 自信 、 容 易 接 近 并 且 值 得 信赖 的 销售 员 ……… 我 就 会 让 你 
做 成 一 笔 生 意 ! 


—— A Be HAR 
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许多 “专家 ” 谈 到 引荐 时 提供 的 错误) 信息 ， 总 是 让 我 火 冒 三 丈 。 


令 我 生气 的 不 是 “专家 ?提供 的 大 部 分 信息 都 是 漏洞 百出 、 远 远 落 
伍 ， 而 古 你 居然 会 将 其 奉 为 信条 ， 铭 记 在 心 ， 小 心 答 试 ， 且 惨遭 失败 ， 
结果 既 失 去 了 关系 ， 又 失去 了 客户 。 


我 生气 的 重点 围绕 着 这 个 词 


请 求 。 


有 些 杷 集 一 一 呢 ， 我 的 意思 是 “专家 ”一 一 说 ， 你 必须 提出 请 求 才 能 
拿 到 自己 的 合理 份额 。 他 喉 喉 不 体 地 讲 ， 有 个 “20 / 60 / 60 法 则 ”。 他 还 
进一步 解释 说 ，20% 的 客户 永远 会 帮 你 引荐 ，60% 的 客户 在 你 请 求 他 们 
的 时 候 会 帮 你 引 厦 ，20% 的 客户 永远 不 会 玫 你 引荐 。 


这 条 法 则 究竟 从 哪里 冒 出 来 的 ? 


我 的 法 则 如 下 : 20% 的 客户 在 你 请 求 他 们 的 时 候 可 能 会 帮 你 引荐 ， 
和 镜 下 80% 的 客户 只 会 处 在 不 舒服 和 及 脾气 的 中 间 地 市 。 


意大利 经 济 学 家 帕 累 托 [1906 年 提出 了 80 / 2072), 19414F HAS 
夫 . 摩 西 ' 朱 兰 (Joseph Moses Juran) 重新 定义 ]】 要 是 看 到 有 人 在 毫 无 事 
实 依 据 的 前 提 下 编造 数据 ， 榴 怕 都 要 从 坟墓 里 跳出 来 了 吧 。 


你 的 老板 会 告诉 你 :“ 一 旦 你 做 成 了 销售 ， 马 上 就 请 求 对 方 引 存 
Mees ©? 


现实 : 这 是 最 糟糕 的 请 求 的 时 机 。 


或 者 你 的 老板 会 提醒 你 :“ 不 要 所 了 请 求 对 方 引 存 。” 这 也 真是 太 殉 
ÆT. 


如 果 你 决心 要 提出 请 求 ， 最 好 知道 该 在 什么 时 机 提出 请 求 。 提 得 太 
早 ， 你 就 死 定 了 。 人 至 少 要 等 到 你 们 的 关系 发 展 稳定 了 。 至 少 要 让 你 的 产 


品 或 服务 开始 结 出 令 人 满意 的 果实 。 


请 求 引 荐 的 一 般 法 则 : 如 果 会 让 人 感觉 砷 傣 ， 那 就 不 要 提出 请 求 。 
如 果 你 还 没有 建立 稳固 的 关系 ， 那 束 不 要 提出 请 求 。 如 果 你 请 求 引 存 并 
且 没 有 如 愿 ， 那 就 不 要 再 次 提出 请 求 。 


我 的 请 求法 则 : 不 要 求 回来 。 要 赢 回 来 。 

下 面 是 请 求 引荐 可 能 造成 的 5.5 条 主要 后 果 : 

1， 你 会 给 你 们 之 间 的 关系 造成 不 必要 的 紧张 。 
2， 你 可 能 还 没有 为 了 原 得 引荐 做 过 什么 事 。 

3， 你 会 把 你 的 客户 推 向 篮 欣 的 境地 。 


4. 如 果 你 没有 如 愿 获得 引荐 ， 那 就 把 这 个 结果 看 成 一 份 成 绩 单 ， 
而 不 要 以 为 对 方 没有 反应 。 

5. ”如果 你 发 邮件 或 打 电 话 跟 进 ，“ 提 醒 ” 客 户 你 还 没有 收 到 你 请 
求 过 的 引荐 ， 这 样 做 可 能 会 破坏 你 们 的 关系 。 


5.5. 如果 你 打 电 话 提 出 请 求 ， 对 方 没有 引荐 ， 而 你 再 一 次 打 电 话 
提出 请 求 ， 那 么 很 可 能 他 们 再 也 不 会 接 你 的 电话 了 。 


启示 : 在 成 功 获得 引荐 之 前 ， 你 最 好 乔 清 哪些 因素 能 带 来 引荐 。 你 
的 行动 可 以 让 引荐 成 为 可 能 一 一 或 者 不 可 能 。 


现在 你 已 经 知道 为 什么 有 些 人 可 能 不 愿意 引 存 你 〈 尤 其 是 如 果 你 提 
出 请 求 ， 或 者 是 如 有 果 你 请 求 得 太 早 ， 抑 或 是 如 果 你 请 求 了 两 次 ) ， 让 我 
来 给 你 介绍 获得 各 类 引荐 的 最 佳 策略 。 它 涉及 的 行动 计划 只 有 两 个 字 : 


" 靠 客户 关系 中 的 客户 感知 价值 赢得 引荐 。 
。 靠 基于 价值 的 行动 赢得 引荐 。 


靠 客 户 关 系 的 质量 赢得 引荐 。 


。 靠 提供 难忘 的 服务 赢得 引荐 。 


靠 产品 质量 赢得 引荐 。 


。 靠 可 靠 性 赢得 引荐 。 


靠 一 致 性 赢得 引荐。 

" 靠 响应 速度 原 得 引荐 。 

关键 提示 : 这 场 行动 不 仅 能 赢得 引荐 ， 开 启 源源 不 绝 的 引荐 闸门 。 
这 更 是 关乎 所 有 。 这 些 行动 能 建立 客户 忠诚 ， 树 并 声誉 一 一 而 引荐 束 是 
结果 和 成 绩 单 。 


重要 秘诀 : 请 提供 引荐 。 


提供 引荐 的 最 好 策略 : 安排 一 次 午餐 会 议 ， 为 你 的 客户 带 去 一 次 引 
存 。 你 的 客户 会 傻眼 。 他 / 她 一 定 会 水 怀 感激 之 情 ， 会 在 今后 的 多 年 里 
不 停 介 绍 你 和 你 的 事迹 。 哦 ， 顺 便 说 一 句 ， 你 的 客户 也 一 定 会 不 梧 辛 
到， 回报 你 两 次 引 存 ， 来 表达 对 你 的 袁 心 感谢 。 


注意 : 这 需要 你 付出 本 职工 作 以 外 的 努力 。 


关键 提示 : 即使 你 的 客户 没有 投 桃 报 李 ， 你 也 照样 走 在 理解 “法 则 
9: 首先 传递 价值 ?的 康 庄 大 着 上 。 


吉 氏 免费 小 由 士 : 


获取 引荐 还 有 一 些 其 他 的 策略 。 如 果 想 进一步 了 解 ， 请 访问 
www.gitomer.com， 并 在 GitBit 框 内 输入 单词 “reward”( 回 报 〉。 


如 果 违 反 法 则 : 根据 定义 ， 违 反 这 条 法 则 ， 也 就 是 说 ， 你 还 没有 做 
到 “赢得 ”二 字 。 请 求 引荐 是 迄今 为 止 在 客户 关系 维护 方面 最 危险 的 举 
动 。 请 求 引 厦 或 客户 证 明 ， 意 味 着 距离 真正 赢得 还 有 段 时 间 。 如 有 果 你 的 
客户 还 没有 意愿 引 大 的 话 ， 你 束 会 把 他 / 她 推 癌 一 种 骑 虎 难 下 的 不 舒服 
的 境地 。 而 如 果 说 还 有 什么 事 比 提出 一 次 引荐 或 客户 证 明 的 请 求 更 粮 
料 ， 那 就 是 提出 两 次 。 我 会 认为 两 次 请 求 等 于 信 得 无 大 、 竖 项 不 化 一 一 
你 的 客户 也 会 这 么 认为 。 


如 果 遵 从 法 则 : 遵从 这 条 法 则 ， 也 就 是 说 ， 你 已 经 成 为 销售 专业 人 
才 里 的 精英 成 员 了 。 全 世界 只 有 排 在 前 5% 的 销售 员 能 理解 这 则 信息 。 
这 意味 着 你 已 经 与 客户 建立 了 真正 的 关系， 并 在 这 种 融洽 相处 中 收获 了 
回报 。 


。 赢得 销售 ， 意 味 着 你 已 经 获得 了 相当 程度 的 感知 价值 。 
。 原 得 引荐 ， 意 味 着 你 已 经 获得 了 相当 程度 的 信赖 。 
。 说 得 客户 证 明 ， 意 味 着 你 已 经 获得 了 相当 程度 的 客户 忠诚 。 


。 赢 得 以 上 三 者 ， 就 是 终极 全 能 大 赢家 。 


友情 提示 : 不 要 一 路 患得患失 。 只 要 不 停 提供 引荐 。 即 使 客户 没 
有 “回报 你 ”， 世 界 也 将 会 回报 你 10 倍 。 


啊 哈 ! 每 当 你 登门 入 室 ， 开 始 销 售 拜 访 ， 请 考虑 开局 销售 、 吸 引 客 
Pe 


啊 哈 ! 请 求 做 成 销售 ， 意 味 着 你 还 在 兰 兰 竞争。 请 求 做 成 销售 ， 意 
味 着 你 对 结果 还 不 敢 肯 定 。 请 求 做 成 销售 ， 意 味 着 很 有 可 能 会 获得 “不 


“再 考虑 ?或 者 茶 种 形式 的 托 词 。 
啊 哈 ! 做 销售 靠 的 是 情感 (感知 )， 做 判断 靠 的 是 逻辑 (理智 )。 


啊 哈 ! 我 会 使 用 这 样 两 个 问题 ， 来 引导 客户 签订 合同 : 你 准备 好 了 
这 样 够 公平 吗 ? 


最 靠 谱 的 潜在 客户 是 由 客户 主动 引荐 的 。 
位 居 第 二 的 获得 引荐 的 简单 方法 : 赢得 引荐 。 
获得 引荐 的 最 简单 方法 : 提供 引荐 。 


实现 关键 : 好 好 研究 你 的 最 后 10 单 销售 生意 。 你 是 求 来 的 还 是 说 来 
的 ? 录 下 你 的 销售 演示 ， 每 周一 次 。 这 会 成 为 你 生命 中 最 有 局 迪 作 用 、 
最 有 现实 意义 ， 也 最 让 人 不 安 的 培训 。 这 也 会 成 为 最 棒 的 课程 ， 让 你 知 
道 你 是 什么 人 、 你 演示 得 如 何 。 


~~ 


吗 


好 好 研究 你 的 最 后 10 次 引荐 。 St 
些 引 厦 你 的 人 ， 问 问 他 们 为 什么 引 存 你 ， 愿 不 愿意 再 次 引 存 你 。 


如 果 要 用 一 个 词 来 定义 引 戎 ， 那 就 是 风险 。 
你 的 客户 使 他 /她 与 其 他 人 之 间 的 关系 面临 风险 ， 
FAMERS RE, BR ARMA KA 


—— A HB + HAR 


法 则 21.5 APN AIT 


Unbr cakable 


挑战 


你 有 多 热爱 你 的 工作 ? 我 是 说 真 的 。 你 会 不 会 无 偿 做 这 份 工 作 ? 你 
欣赏 你 的 领导 吗 ? 你 对 你 的 公司 和 你 的 产品 拥有 坚定 信念 吗 ? 你 在 给 潜 
在 客户 做 演示 时 ， 你 的 激情 是 不 是 能 一 目 了 然 ， 是 不 是 能 感染 他 人 ? 最 
后 一 个 问题 ， 假 设 你 能 到 任何 地 方 卖 任何 东西 ， 你 还 会 选择 现在 这 个 地 
方 、 现 在 这 份 工作 吗 ? 


这 些 问 题 你 都 必须 问 问 目 己 ， 因 为 这 些 问题 的 答案 会 决定 你 的 未 
来 、 你 的 收入 和 你 的 命运 。 


你 是 陷入 了 职业 倦 仿 ， 还 是 只 是 讨 大 工作 ? 


我 刚刚 读 到 一 篇 文章 ， 有 人 就 “职业 倦 信 ?发表 了 无 知 的 看 法 。 这 让 
我 想到 ， 有 些 人 确实 已 经 (或 者 觉得 自己 已 经 )“ 倦 仿 ” 了 。 


如 琳 你 到 亚 蕊 还 网 站 上 快速 搜索 一 下 ， 束 能 检索 到 580 本 书 提 到 “ 职 
Me RR EA, MSI Ril. AE | 


RAK HY AD Fs SC Be GE RBH, FEM KA BSE 
ORE RL EE eR" MIRE RUE aH EU SIN Cpe, Aa 
TNE, WSN ARER IRINA, DER RA, ROP REEL 
TY VE LEK 

换 句 话说 : 你 还 是 很 讨厌 工作 ， 只 不 过 设 那么 讨厌 了 而 已 。 

为 什么 人 们 都 在 说 ， 他 们 “ 倦 仿 ”了 ? 

这 是 一 种 自己 施加 给 自己 的 思想 创伤 ， 起 因 古 : 


“采取 的 行动 不 恰当 。 


© 不知 所 措 、 过 度 紧 张 的 错误 感觉。 
“总体 工作 氛围 消极 。 

。 并 不 真正 热爱 你 的 工作 。 

。 并 不 真正 相信 你 做 的 事 。 
"TAKES KARMA Feo 


倦 伪 、 压 力 ， 虽 说 可 能 是 真实 存在 的 ， 但 它们 往往 是 目 我 强化 的 感 
党 ， 你 完全 可 以 元 服 。 


倦 令 会 一 直 体 现在 你 的 日 常会 话 中 ， 直 到 它 渗 入 你 的 心灵 。 这 样 不 
好 。 


你 可 以 问 问 上 自己 一 些 有 关 现 实 的 问题 ， 好 让 你 开始 目 我 实现 。 写 下 
你 对 以 下 问题 的 答案 。 


* 问题 一 : 你 有 多 热爱 你 的 工作 ? 
* 问题 二 : 你 工作 中 最 棒 的 部 分 是 什么 ? 
。 问题 三 : 你 更 愿意 做 什么 事 ? 


* 问题 四 : 你 更 愿意 去 哪里 工作 ， 如 果 能 提供 给 你 同等 乃至 更 好 的 
PLA WIG (RARER) ? 


“问题 五 : 另 一 条 职业 生涯 跑道 上 的 草 是 不 是 真 的 更 绿 呢 ? 


心 生 倦 仿 ， 承 受 压力 ， 这 不 是 一 个 问题 ， 这 是 一 种 症状 。 如 果 你 能 
回答 出 你 “为 什么 "感觉 倦 人 县 ， 那 么 就 已 经 触及 这 一 情境 的 核心 了 。 


一 旦 你 开始 问 上 自己 这 些 问题 ， 就 已 经 到 了 该 采取 积极 行动 的 时 候 


BOR RFK BU HEB’ ATE, ABATE SIT aR As UR HET HL ØK 
目 己 的 答案 ， 控 出 (有 关 你 的 ) 事实 ， 那 么 症状 就 会 持续 消解 ， 如 果 你 
能 意识 到 你 可 以 改变 利己 的 思维 模式 ， 把 “焦头烂额 "扭转 为 “激情 燃 
烧 "， 那 么 症状 就 会 彻 压 消除 。 


。 行动 一 : 写 下 你 认为 造成 紧张 情绪 的 原因 。 
.行动 二 : 写 下 你 认为 可 能 的 补救 措施 。 


。 行动 三 : 在 每 条 补救 措施 之 外 ， 写 下 你 和 别人 可 以 做 到 的 其 他 


。 行动 四 : 写 下 这 些 补救 措施 变 为 现实 的 可 能 性 。 


* 行动 五 : 写 下 你 的 理想 工作 或 理想 职业 ， 然 后 写 下 要 达成 这 一 目 
标 你 需要 做 哪些 事情 ， 学 哪些 东西 。 


请 做 出 决定 ， 你 究 竞 是 想 做 还 是 不 想 做 这 份 工 作 。 如 果 想 做 ， 请 再 
次 倾 力 奉 献 出 自己 的 个 人 蛙 越 才能 。 如 果 不 想 做 ， 请 马上 离开 。 


现实 : 根据 你 目前 的 情况 〈 家 庭 、 债 务 、 义 务 ) ， 你 可 能 只 需要 再 
熬 过 一 段 时 间 。 不 过 ， 如 果 你 已经 弄 清 了 原因 和 补救 措施 ， 那 么 很 快 就 


会 迎 来 风平浪静 。 你 可 以 一 切 尽 在 掌握 。 你 可 以 自己 做 决定 。 


至 于 说 你 现在 处 于 什么 境地 ， 必 须要 由 你 目前 的 情况 与 你 未 来 的 希 
望 和 梦想 两 相 衡量 才能 确定 。 


要 想 让 目 己 摆脱 “职业 倦 信 ?模式 ， 塔 养 更 加 积极 、 乐 观 的 心态 ， 下 
面 是 一 些 可 供 参 考 的 建议 : 


1. 新 的 一 天 从 你 最 想 完成 的 三 件 要 事 开 始 。 


2， 取 消 所 有 思 锰 而 又 浪费 时 间 的 会 议 。 

3， 不 要 讨论 无 关 紧 要 的 事 ， 尤 其 是 不 要 讨论 他 人 。 

4. 专注 于 结果 ， 不 要 专注 于 工作 本 身 。 

5， 每 天 至 少 抽 出 15 分 钟 时 间 自 我 思考 。 

6. 杜绝 三 大 时 间 浪 费 器 (或 称 为 注意 力 分 流 器 ) : 

。 工 作 期 间 的 Facebook 通 知 〈 除 非 是 Facebook 企 业 页 面 ) 。 
。 私 人 电子 邮件 、 私 人 电话 。 

。 闲聊 灌 水 ， 谈 天 说 地 。 


7. 下班 回 家 后 ， 多 阅读 ， 少 看 电视 。 从 我 的 《“ 好 ! ”态度 小 金 
书 关 一 书 开 始 。 

7.5. 每 天 结束 后 ， 回 顾 你 这 一 天 完成 的 工作 一 一 既 要 表扬 自己 ， 
也 要 反省 自己 。 把 这 些 思考 写 下 来 。 


重新 点燃 你 心中 的 火焰 。 给 自己 一 个 机 会 ， 让 你 在 工作 和 职业 生涯 
中 做 到 最 好 。 千 万 不 要 放 茎 战胜 自我。 每 天 都 要 告诉 目 己 ， 世 上 有 且 只 
有 你 能 做 到 最 好 ， 变 得 最 好 。 


BAER, EER 


我 该 按照 什么 方法 做 才能 成 功 呢 ? 


每 天 我 都 会 收 到 一 封 以 上 的 电子 邮件 ， 信 中 说 我 可 以 成 功 ， 只 要 付 
给 发 件 人 一 大 笔 钱 ， 然 后 照 着 他 们 的 方法 去 做 就 行 了 。 这 些 人 之 所 以 有 


机 会 推销 “ 照 我 的 方法 做 ?就 能 成 功 这 样 的 点 子 ， 守 其 原因 就 是 大 多 数 不 
成 功 的 人 都 没有 信心 照 着 他 们 目 己 的 方法 去 做 。 他 们 没有 行动 计划 ， 也 
没什么 主见 :“ 咽 ， 如 果 那 家 伙 能 成 功 ， 也 许 我 也 能 吧 。” 


世上 那么 多 “人 花 钱 买 成 功 " 的 人 ， 他 们 是 靠 贫 攀 去 妃 求 金钱 ， 而 不 是 
赁 厦 积极 进取 和 热忱 来 启 得 金钱 。 很 多 时 候 ， 他 们 在 半路 上 就 失败 了 ， 
而 且 还 黄 怪 把 这 套 秘诀 卖 给 他 们 的 人 《或 者 责怪 秘诀 本 号 ) 。 


当 你 朝 着 成 功 前 进 ， 却 没有 真正 实现 成 功 时 ， 

不 妨 把 它 看 成 一 段 经 验 、 

一 场 冒险 一 一 而 不 是 一 次 失败 。 

而 如 果 你 把 它 当 成 一 次 失败 的 尝试 ， 

不 妨 首先 好 好 审视 一 下 自己 的 心态 。 

下 面 是 我 的 4.5 条 成 功 秘诀 ， 任 君 使 用 ， 完 全 免费 : 
1， 去 做 一 些 你 相信 、 你 热爱 的 事情 。 


2. ”把 时 间 献 给 一 些 能 让 你 成 为 世界 级 专家 的 事情 。 (友情 提示 : 
很 久 以 前 就 有 人 告诉 我 ， 世 上 共有 三 种 专家 一 一 专家 、 上 世界 级 专家 、 独 
一 无 二 的 世界 级 专家 。 要 想到 达 你 想 去 的 地 方 ， 要 想 获 得 成 功 ， 你 至 少 
得 让 自己 成 为 世界 级 专家 。) 


3. 你 必须 相信 自己 ， 不 要 让 任何 人 动摇 你 的 信念 。 


A, 你 必须 从 每 天 早上 醒 来 就 保持 “好 ! ”心态 ， 并 让 这 种 心态 强 
大 到 足以 打败 “不 好 ”。 


MAM OAR SU ENA ER... 


4.5. 你 必须 甘愿 努力 工作 。 不 只 是 “不 惜 一 切 代 价 ”， 而 是 真正 
看 到 完成 和 实现 后 的 愿景 ， 并 朝向 它 努 力 前 进 ， 全 力 以 赴 ， 不 人 铭 倒 夜 。 


成 功 秘诀 重 述 : 如 果 你 心 存 热爱 ， 如 果 你 满怀 相信 ， 如 果 你 相信 自 
己 ， 如 有 果 你 愿意 起 吴 行 动 、 努 力 工 作 ， 那 么 你 就 能 照 痢 目 己 的 方法 ， 一 
路 抵达 成 功 。 


RAIA OAS VER S 2 FIE, WAAR MERE We? 你 为 
TA IBA IEL A ER A TAME? 


我 来 告诉 你 为 什么 吧 : 

© 我 没有 告诉 你 我 是 从 哪个 故事 中 总 结 出 这 一 理论 的 。 
。 我 没有 向 你 展示 任何 证 据 证 明 我 的 理论 行 得 通 。 

。 你 想 了 解 有 关 “ 怎 么 做 ”的 更 多 详细 内 容 。 

。 你 不 知道 你 想 做 什么 。 

。 你 不 知道 你 喜欢 做 什么 。 

。 你 不 愿意 冒 这 种 风险 (信念 不 坚定 的 一 种 表现 ) 。 

。 你 不 愿意 拿 自 己 的 房地产 收益 或 购车 款 来 冒险 。 

。 你 并 没有 真 的 那么 迫切 想 要 成 功 。 


大 多 数 人 对 自己 每 天 的 例行公事 并 没有 太 多 热情 ， 甚 至 根本 没有 热 
情 。 他 们 往往 梦想 着 去 其 他 地 方 实现 成 功 ， 而 不 表 把 握 住 自己 手中 己 有 
的 机 遇 。 [也 许 现在 是 时 候 去 阅读 或 者 重读 鲁 塞 : 康 维尔 (Russell 
Conwell) 写 的 《钻石 宝地 》 (Acres of Diamonds) JS. | 


照搬 别人 的 成 功 公式 ， 你 未 必 能 实现 目 己 的 成 功 ， 除 非 别 人 卖 的 产 
品 或 服务 恰好 能 灸 合 你 的 热情 。 


你 绷 思 莫 想 的 成 功 公式 ， 其 实 束 藏 在 你 内 心 。 你 所 要 做 的 一 切 ， 台 
是 安排 一 些 独 处 的 私人 时 间 ， 反 复 思量 ， 用 心 发 现 。 关 掉 电 视 机 一 段 时 
间 ， 留 给 自己 一 些 精神 自由 ， 去 阅读 ， 去 写作 ， 也 许 它 束 会 悄悄 降临 。 


一 旦 你 有 了 想法 ， 你 就 必须 制订 计划 。 计 划 不 光 要 能 帮助 你 执行 ， 
计划 还 要 能 厘清 忠 路 ， 理 顺 细节 ， 然 后 采取 行动 一 一 用 尽 全 部 力量 ( 采 
取 行 动 的 唯一 方法 ) 。 


还 有 一 项 要 素 : 勇气 。 你 还 要 或 足 胆 量 和 角力 ， 让 你 开始 上 路 ， 一 
步 一 步 ， 坚 持 到 底 ， 美 梦 成 真 ， 最 后 欢 庆 胜 利 。 


你 荫 生 出 想法 ， 你 制订 好 计划 ， 你 规划 好 蓝图 ， 
你 培养 出 热情 ， 你 迈 出 第 一 步 ， 你 就 能 获得 成 功 。 


其 实 你 第 一 次 看 到 《绿野仙踪 》 (The Wizard of Oz) FNS EVE 
时 ， 你 就 已 经 学 到 了 这 一 课 。 如 果 你 有 了 头脑 ， 有 了 心 胜 ， 有 了 勇气 ， 
有 了 前 往 奥 北国 的 不 屈 不 挠 的 将 望 ， 那 么 成 功 就 属于 你 。 


你 根本 不 需要 成 为 巫师 。 你 只 要 做 你 目 己 。 


如 果 违 反 法 则 : 这 条 法 则 牢 不 可 破 ， 因 为 如 果 对 自己 所 做 之 事 缺 乏 
热忱 ， 就 会 令 你 的 性 格 和 成 长 有 所 人 缺憾。 如 果 对 自己 所 做 之 事 缺 乏 热 
忱 ， 就 会 拖累 你 的 理想 、 你 的 信念 、 你 的 态度 、 你 的 动力 ， 白 白浪 费 你 
打造 充满 激情 且 感 染 人 心 的 信息 的 能 力 。 如 果 你 对 目 己 所 做 之 事 缺 乏 热 
忧 ， 还 会 影响 你 的 注意 力 、 你 的 贡献 力 、 你 的 专注 度 。 哦 ， 还 有 ， 还 会 
让 你 的 收入 大 打折 扣 。 这 也 绝对 不 是 你 想 要 的 。 


如 果 遵 从 法 则 : 你 就 会 自然 而 然 去 做 事 。 你 的 信念 和 热情 能 感染 他 


人 人。 你 的 信息 也 能 感染 他 人 。 你 就 会 像 戴 尔 卡 内 基 在 《人 性 的 弱点 》 
(How to Win Friends and Influence People) 、《 人 性 的 优点 》 (How to 
Stop Worrying and Start Living: Be Yourself!) 等 经 典 书 籍 中 描述 的 永恒 主 
题 那样 生活 。 如 果 你 能 付出 真实 的 上 自我， 就 会 促成 真实 的 交流。 真实 会 
成 为 信赖 和 关系 的 基石 。 如 果 你 能 热爱 所 做 的 工作 、 所 演示 的 东西 、 所 
REAR, BPRS, MSRM, MSA. 


需要 注意 的 是 : 如 果 你 不 喜欢 自己 的 工作 ， 请 不 要 对 我 说 “我 需要 
这 份 工作 ”。 如 果 你 对 目 己 的 工作 没有 热情 ， 请 不 要 对 我 说 “这 只 是 暂时 
的 ”。 我 才 不 吃 那 一 僚 。 这 些 话 只 能 说 明 你 乐于 退 求 “安定 ”， 缺 乏 冒 险 
的 勇气 。 可 碍 的 是 ， 很 多 人 一 生 都 会 安 于 平 良 和 遗憾 ， 甚 至 震 痛 怨恨 或 
愤世嫉俗 ， 从 来 不 知道 世界 还 有 更 多 可 能 。 


更 需要 注意 的 是 : 请 不 要 太 早 群 去 你 现 有 的 工作 。 请 先 做 好 计划 。 
备 好 缓冲 时 期 所 需 的 资本 《〈 人 金钱 ) 。 做 好 安全 出 口 。 不 要 和 弄 得 两 败 俱 
伤 ， 也 不 要 留 下 不 良 记录 。 


最 需要 注意 的 是 : 当 你 得 到 你 想 要 的 东西 时 ， 你 最 好 做 足 准 备 。 如 
打 你 打算 不 久 后 就 离开 ， 你 最 好 现在 就 开始 学 习 。 做 好 准备 ， 迎 接 胜 
利 。 


啊 哈 ! 间 间 自己 :我 会 无 偿 做 这 份 工作 吗 ?”( 如果 这 份 工 作 能 让 
你 做 你 真正 想 做 的 事 ， 帮 你 积累 经 验 ， 那 么 我 建议 你 无 途 蔡 东家 公司 做 
事 ， 但 要 限制 好 投入 时 间 ， 定 下 硬性 的 结束 日 期 。) 


啊 哈 ! 问 问 上 自己 :“ 这 份 工作 能 帮 我 回 前 发 展 吗 ? “我 更 愿意 做 什 
么 工作 ? ”我 有 没有 勇气 迈 出 自我 实现 的 一 步 ? ” 


实现 关键 : 热爱 你 的 工作 ， 热 爱 你 的 产品 ， 热 爱 你 的 公司 ， 热 爱 你 
的 生活 ， 这 些 都 会 帮 你 使 销售 量 翻番 。 重 要 方法 : 阅读 马尔 科 姆 :格拉 
德 威 尔 (Malcolm Gladwell) FAE AN (AK) (The Outliers) 。 这 本 书 


会 帮助 你 理解 ， 把 时 间 精 力 奉献 给 你 热爱 的 事 会 怎样 让 你 好 运 连连 ， 让 
你 一 帆 风 顺 ， 让 你 财运 亨通 。 不 要 制订 行动 计划 ， 要 制定 人 生 规划 。 描 
绘 出 你 最 理想 的 职业 、 工 作 以 及 实现 地 点 。 接 下 来 ， 将 它 与 你 现在 所 做 
的 事 比 较 一 番 。 噢 ， 多 么 痛 的 领悟 ! 设计 好 路 线 ， 证 你 能 从 “这 里 顺利 
走 到 “那里 *"。 转 变 好 心态 ， 把 “对 失败 的 丽 惯 ”转换 成 “对 冒险 和 成 功 的 
兴 否 ”。 起 飞 吧 ! 


如 果 你 热爱 所 做 之 事 ， 
那么 你 的 热情 会 带领 你 走向 成 功 ， 
你 的 成 功 会 带领 你 走向 成 就 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特点 


采取 正确 行动 


还 有 一 条 法 则 ， 远 远 凑 驾 于 所 有 其 他 法 则 之 上 。 这 条 顶级 法 则 地 位 
太 蜗 ， 根 本 没 办 法 用 哪个 数字 来 为 它 标 号。 事实 上 ， 它 也 是 所 有 其 他 法 
则 的 一 部 分 ， 所 有 其 他 法 则 都 因为 它 才 有 意义 。 这 条 法 则 就 是 : 采取 正 
确 行 动 。 


当然 ， 我 本 来 也 可 以 说 成 是 采取 行动 。 但 是 ， 那 样 就 不 能 保证 你 会 
采取 “正确 ”行动 了 。 行 动能 帮助 你 掌握 这 些 法 则 ， 启 得 声誉 ， 做 成 更 多 
销售 ， 打 造 品牌 ， 扩 展 人 脉 ， 建 立 客户 忠 减 ， 从 而 培养 回头 客 、 获 得 引 


ae 


荐 。 


我 想 你 已 经 大 概 明 日 了 。 


实 : 要 想 掌握 每 条 法 则 ， 必 须 采取 正确 行动 。 而 有 责任 采取 行动 


S 


的 人 就 是 你 〈 也 只 有 你 ) 。 


下 面 是 采取 正确 行动 的 必要 因素 : 


采取 正确 行动 ， 不 要 顾及 外 界 压 力 。 考 虑 到 竞争 和 酬金 ， 往 往 能 促 
使 你 采取 短期 行动 ， 但 之 后 反而 会 给 你 造成 伤害 。 


采取 正确 行动 ， 不 要 顾及 销售 计划 。 不 要 强 买 强 卖 ， 不 要 做 自私 自 
利 的 推荐 。 相 反 ， 要 做 最 有 利于 客户 的 事 。 


采取 正确 行动 ， 考 虑 客户 利益 最 大 化 。 考 虑 客户 的 生产 效率 和 利 
i], MAAR a A OWES. 


采取 正确 行动 ， 追 求 短期 成 功 和 长 期 成 功 。 确 保 你 的 短期 行动 经 得 
起 时 间 的 考验 。 


采取 正确 行动 ， 顺 应 你 的 职业 发 展 。 职 业 道德 和 业界 声誉 都 由 你 的 
行为 来 决定 。 


采取 正确 行动 ， 考 虑 家 人 利益 最 大 化 。 家 人 至 上 是 你 的 最 佳 策略 。 
如 果 你 采取 的 行动 永远 对 家 人 有 利 ， 那 么 家 人 一 定 古 永远 文 持 你 的 人 。 


会 促成 更 快 、 更 容易 、 更 大 规模 的 销 


这 些 行动 一 一 正确 行动 
售 ， 从 现在 到 永远 。 


下 面 是 采取 行动 和 采取 正确 行动 的 几 个 对 比例 子 : 


“采取 行动 可 能 意味 着 跟 进 随访 。 采 取 正 确 行 动 则 意味 着 你 已 经 留 
下 了 价值 信息 ， 或 者 给 潜在 客户 送 去 了 能 帮助 他 们 的 信息 ， 而 不 只 是 伸 
FRK. 


。 采 取 行 动 可 能 意味 着 挤 出 时 间 扩 展 人 脉 。 采 取 正 确 行动 则 意味 着 
你 已 经 做 好 了 每 日 约见 的 准备 工作 ， 与 现 有 客户 会 面 ， 并 为 他 们 带 去 法 


在 客户 。 


. 采取 行动 可 能 意味 着 每 周 与 客户 保持 联系 。 采 取 正 确 行动 则 意味 
着 你 已 经 向 客户 发 送 了 电子 邮件 或 者 电子 邮件 杂志 ， 告 诉 他 们 怎样 提高 
生产 效率 ， 怎 样 提 振 土 气 ， 怎 样 增 加 利润 ， 或 者 与 他 们 分 享 一 些 “ 最 佳 
实践 ”。 


还 有 两 项 因素 : 这 两 项 因素 是 通 往 “ 采 取 正 确 行动 ”> 之 路 的 关键 。 从 
表面 上 看 ， 这 两 者 似乎 没什么 难度 ， 但 我 〈 基 50 年 来 的 努力 经 验 ) 同 你 
保证 ， 它 们 是 最 具有 挑战 性 的 。 这 两 者 分 别 是 自律 和 持之以恒 。 


目 律 是 持之以恒 的 驱动 力 。 


你 一 心 想 要 减肥 ， 但 你 缺乏 自律 ， 也 没有 持之以恒 地 采取 正确 行动 
让 美梦 成 真 。 你 很 清楚 该 怎么 做 ， 你 也 很 清楚 什么 才 是 正确 的 事 。 但 你 
没有 这 样 做 。 

你 一 心 想 要 做 成 更 多 销售 ， 但 你 缺乏 自律 ， 也 没有 持之以恒 地 采取 
行动 让 更 多 销售 成 真 。 你 很 清楚 该 怎么 做 ， 你 也 很 清楚 什么 才 是 正确 的 
事 。 但 你 没有 这 样 做 。 


你 没有 持之以恒 地 采取 行动 ， 取 而 代 之 的 是 目 满 。 这 可 不 好 。 


秘诀 如 下 : 请 从 小 事 做 起 。 每 天 做 一 些小 事情 。 每 天 清晨 找 客户 一 
起 喝 咖 啡 ,每 周 向 你 的 电子 邮件 联系 人 发 送 有 价值 的 信息 ， 一 次 只 做 一 
项 决定 ， 完 全 掌握 一 件 事 之 后 再 开始 下 一 件 。 


我 已 经 领悟 到 目 律 和 持之以恒 的 价值 一 一 既 包 括 目 我 实现 ， 也 包括 
贷 币 奖励 。 这 本 书 就 是 我 的 自律 和 持之以恒 双管齐下 造 束 的 典范 。 写 书 
需要 目 律 ， 写 12 本 书 则 需要 一 种 持之以恒 的 精神 。 


我 现在 唯一 要 做 的 事 就 是 减肥 了 。 


你 必须 。 我 需要 。 我 将 会 。 


本 书 所 述 的 21.5 条 销售 法 则 ， 每 一 条 的 写作 宗旨 都 是 让 你 容易 理 
解 、 可 以 随时 付 诸 行动 ， 目 的 是 希望 你 能 做 成 更 容易 、 更 快速 、 更 大 规 
模 的 销售 。 这 是 本 书 的 承诺 。 这 也 是 我 的 承诺 。 但 你 才 是 真正 采取 行动 
和 掌握 主动 的 人 。 


本 书 所 有 法 则 部 是 你 成 功 销售 的 基础 ， 你 据 此 可 以 采取 即时 的 行 
动 。 对 我 来 说 ， 把 这 些 法 则 视 为 行动 ， 可 谓 再 清晰 不 过 的 路 径 ， 从 而 把 
本 书 的 信息 和 承 详 传 达 出 去 。 对 你 来 说 ， 这 是 你 需要 实现 和 和 掌握 的 一 项 
挑战 。 


6.5 分 钟 ， 改 变 你 的 一 生 : 


1. 回头 翻 到 本 书目 录 ， 花 两 分 钟 时 间 ， 大 声 并 读 一 遍 每 一 条 法 
则 ， 请 边 读 边 在 每 条 法 则 前 面 加 上 “你 必须 ”3 个 字 。 这 些 法 则 被 设计 
成 戒律 ， 或 者 称 为 命令 。“ 你 必须 ”这 几 个 字 能 帮助 你 理解 这 些 法 则 。 


2. 然后 ， 再 花 两 分 钟 时 间 ， 大 声 朗 读 一 遍 每 一 条 法 则 ， 这 一 次 请 
边 读 边 在 每 条 法 则 前 面 加 上 “我 需要 ”3 个 字 。 这 一 行动 会 让 你 确信 ， 
KER 


你 需要 理解 ， 你 渴望 实现 。“ 我 需要 ”这 几 个 字 能 激 起 你 的 紧迫 感 ， 促 
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3. 然后， 再 花 两 分 钟 时 间 ， 大 上 声 朗 读 一 遍 每 一 条 法 则 ， 这 一 次 请 
边 读 边 在 每 条 法 则 前 面 加 上 “我 将 会 ”3 个 字 。“ 我 将 会 ”这 几 个 字 能 
帮助 你 形成 掌握 这 些 法 则 的 自信 和 意图 。 很 酷 吧 ? 

3.5. 然后 ， 再 花 30 秒 时 间 ， 挑 出 你 认为 对 你 成 功 影 响 最 大 的 5 条 法 
则 。 这 些 法 则 就 是 你 想 要 掌握 的 最 基本 的 5 条 法 则 。 (你 可 以 用 荧光 笔 


ARG ° ) 


有 了 这 本 书 ， 有 了 这 些 法 则 ， 有 了 你 的 行动 ， 你 就 能 用 砖头 和 砂 # 
建成 一 座 地 基 ， 这 是 你 销售 生涯 的 基础 ， 这 是 你 个 人 成 功 的 基础 。 


祝 你 顺利 ! 


起 泡 ， 漂 将， 反复 。 永 远 。 


这 本 书 不 应 该 只 读 一 次 。 这 本 书 应 该 读 一 奉子 。 


要 想 掌握 每 一 条 法 则 ， 束 少不了 制订 计划 ， 少 不 了 付出 时 间 ， 少 不 
了 确立 意图 ， 少 不 了 开始 行动 ， 而 现在 正 是 完美 时 机 。 


重要 啊 哈 ! 这 21.5 条 销售 法 则 不 应 该 看 过 就 算 了 。 这 些 法 则 还 需要 
用 心理 解 ， 需 要 付 诸 行动 ， 需 要 认真 掌握 。 而 从 阅读 到 掌握 ， 还 要 做 很 
多 工作 。 我 称 之 为 “金钱 工作 ”。 这 样 听 起 来 可 能 更 让 人 愉快 。 当 然 也 更 
容易 做 到 。 


我 还 想 要 把 这 些 法 则 变 成 小 事 一 桩 、 小 荣 一 催 。 


我 敢 肯 定 你 会 同意 我 的 看 法 ， 这 本 书 很 棒 。 我 敢 肯 定 你 会 对 目 己 
说 : “我 要 再 读 一 再。” 
我 希望 你 真 的 能 再 读 一 裔 。 但 再 读 一 裔 还 不 够 。 多 读 几 裔 。 掌 握 这 


些 法 则 是 实现 销售 成 功 和 职业 成 功 的 基础 和 关键 。 难 道 只 上 表 多 读 一 遍 
吗 ? 


这 本 书 不 应 该 只 是 再 读 一 遍 而 已 一 一 还 应 该 参加 “法 则 ?在 线 课程 ， 
反复 学 习 ， 直 到 你 能 掌握 ， 永 远 掌 握 。 


我 刁 为 作家 的 整个 职业 生涯 都 在 记载 、 描 述 、 制 定 战略 和 教学 ， 涵 
盖 了 了 销售、 忠诚、 心态、 网 络 、 信 赖 、 演 讲 和 领导 的 每 一 个 环 市 。 


这 是 我 的 第 12 本 书 ， 这 也 不 会 是 我 的 最 后 一 本 书 。 
还 有 10 本 书 已 打 好 了 草稿 。 
好 消息 来 了 : 如 今 ， 我 的 所 有 作品 、 图 书 和 网 络 讲习 班 都 能 在 网 上 


找到 。 你 可 以 订阅 “关于 杰 弗 里 的 一 切 ”(all Jeffrey, all the time) ， 并 能 
在 所 有 设备 上 阅读 浏览 。 


你 要 做 的 只 是 打 电话 给 我 ， 或 者 找 我 办 公 室 里 态度 友善 、 乐 于 助人 


而 又 聪明 能 干 的 任何 一 位 员工 聊 一 聊 。 


办 公 室 电话 : 704-333-1112 


我 们 的 办 公 时 间 : 24 小 时 / 7 天 / 365 天 


站 在 灯塔 海滩 ， 从 不 同 的 角度 看 看 我 反射 出 来 的 样子 


方 。 


你 会 怎么 理解 < 反射 * 这 个 词 呢 ? 


此 时 此 刻 ， 我 刁 处 阳光 灿烂 的 尸 外 ， 站 在 俄 蒜 办 州 海 涯 俯 晤 着 太平 


。 这 里 被 称 为 “灯塔 海滩 ”"， 因 为 阿拉 戈 角 灯塔 是 视野 中 最 吸引 人 的 景 
。 英 非 不 是 ? 


事实 上 ， 海 浪 重 重 招 打 看 海滩 和 宕 石 ， 激 起 干 堆 雪 一 般 的 壮丽 景 


， 如 此 图 景 实在 是 难以 言 表 。 你 真得 来 这 儿 。 你 真得 菜 目 来 看 看 。 


头 10 分 钟 ， 我 的 视线 一 直 离 不 开 这 画面 ， 满 怀 敬 绷 。 


在 那 之 后 ， 我 开始 整理 自己 的 思绪 。 想 起 自己 去 过 的 其 他 漂亮 的 地 
想起 我 该 去 做 的 各 种 未 竟 之 事 。 梦 想 和 意图 。 当 然 ， 只 是 陶醉 在 那 


— AM AB 


从 作家 的 眼光 来 看 ， 这 里 可 能 应 该 叫 作 * 梦 约 之 地 >”。 从 思想 者 的 角 
度 来 看 ， 私 怕 也 没有 别 的 地 方 能 像 这 儿 一 样 ， 让 人 层出不穷 地 涌现 各 种 
BAZ o 


现实 : 大 干 世界 ， 包 罗 万 象 ， 我 只 不 过 是 生活 之 海岸 边 的 一 颗 沙 
粒 。 但 今天 ， 我 能 在 这 里 尽 享 它 的 荣光 。 我 心 存 感激 。 


不 管 我 在 不 在 这 儿 ， 大 海 的 波浪 始终 都 在 无 情 地 翻 深 着。 虽说 今天 
征 个 相当 平静 的 日 子 ， 但 我 看 到 这 里 的 海洋 是 那样 凶 狐 ， 很 难 用 言语 来 
描述 。 大 风 、 大 雨 、 大 浪 ， 频 频 朝 岩石 冲撞 过 去 一 一 整 片 汗 洋 大 海 犹 如 
一 锅 煮 开 了 的 沸腾 之 水 。 


“ 那 又 怎么 样 ? ”你 很 可 能 在 想 , “你 在 海边 欣 黄 海浪 ， 而 我 在 我 的 
办 公 室 这 儿 忙 得 不 可 开交 ， 要 么 在 做 陌生 电话 访问 ， 要 么 在 外 面 做 销售 
约见 ， 干 得 汗 流 淡 背 ， 要 么 在 跟 进 几 个 永远 不 会 回 我 电话 的 家 伙 ， 要 么 
更 糟糕 的 是 ) 就 是 价格 谈 不 妥 。” 


这 些 是 你 的 问题 ， 但 就 在 你 最 忙 最 乱 的 时 候 ， 我 们 也 会 有 共同 之 
处 : 现在 是 时 候 反 思 上 自己 了 。 我 说 的 不 是 每 天 早上 从 镜子 里 看 看 自己 的 
样子 。 我 说 的 是 更 大 的 反思 。 对 时 间 、 成 就 、 成 功 ， 以 及 实施 过 程 的 肥 
思 。 人 生 的 反思 。 


当 我 在 纽约 城 里 做 陌生 拜访 时 ， 做 成 销售 是 常 有 的 事 ， 但 更 常 有 的 
事 则 是 被 杀 得 请 甲 不 留 ， 一 次 又 一 次 地 失败 ， 却 从 没 让 我 有 所 省 思 。 我 
深 陷 在 这 种 旋涡 里 ， 却 没 能 静 下 心 来 反省 目 己 ， 看 看 我 本 该 做 到 的 其 他 
事 ， 看 看 我 本 可 以 《本 应 该 ) 变 得 多 孔明 一 一 看 看 我 本 该 抓 住 多 少 机 


过。 


经 过 反思 ， 你 发 现 自 己 是 什么 样 的 ?而 这 些 反 思 又 对 你 的 行动 、 你 
的 成 就 、 你 的 成 功 产 生 哪些 影响 ?反思 不 仅仅 与 销售 有 关 ， 上 反思 还 是 人 
生 的 重要 组 成 部 分 。 反 思 构 成 了 你 的 人 生 。 


除了 销售 ， 反 思 还 关于 曾经 影响 过 你 的 那些 人 、 那 些 时 刻 、 那 些 
书 。 关 于 你 一 路 以 来 学 到 的 经 验 教训 。 关 于 做 完 的 事 ， 没 做 完 的 事 。 关 
于 你 的 遗愿 清单 ， 以 及 马上 要 划 反 的 下 一 件 事 。 关 于 你 目前 的 情况 ， 关 
于 你 如 何 成 为 现在 的 样子 。 


虽然 现在 我 反思 目 己 已 经 变 得 相对 容易 ， 但 对 你 的 人 生来 说 ， 反 思 
也 会 在 某 个 时 候 开 始 。 我 不 知道 是 哪 一 天 ， 你 也 不 知道 。 但 我 保证 ， 总 
会 有 那么 一 天 。 而 当 那 一 天 到 来 ， 就 会 为 你 开辟 一 个 轿 新 的 世代 一 一 一 
个 广 讼 的 世代 ， 不 再 是 眼睛 只 时 着 配额 的 世代 。 相 反 ， 你 会 认真 观察 自 
己 的 生活 。 当 这 场 转变 开始 发 生 ， 你 的 销售 额 绝对 会 翻番 。 


你 不 会 再 因 电 子 邮件 的 标题 栏 该 怎么 写 而 烦恼 。 相 反 ， 你 会 采取 行 
动 ， 打造 你 的 个 人 声 蕉 、 你 的 个 人 品牌 ， 以 及 你 在 市 场 中 的 地 位 。 


这 场 转 变 还 会 帮助 你 从 销售 员 普 升 为 销售 领导 。 不 是 销售 经 理 
古 销售 领导 。 你 领导 自己 的 销售 项 目 ， 你 领导 自己 的 销售 方式 ， 你 领导 
目 己 的 销售 计划 ， 通 过 你 在 客户 那里 形成 的 领导 力 ， 打 造 目 己 的 声誉 。 


你 手中 掌握 着 : 客户 谈论 你 的 方式 。 客 户 提 到 你 的 方式 。 客 户 向 其 
他 人 引荐 你 的 方式 。 客 户 奖 励 你 一 一 不 仅 是 以 交易 的 形式 ， 还 有 引荐 和 
美誉 的 形式 一 一 的 方式 。 


但 愿 这 些 美誉 能 展现 在 你 的 社交 媒体 个 人 资料 上 ， 他 们 的 博客 上 ， 
或 者 他 们 的 网 站 上 ， 当 然 还 有 Google 上 。 


对 你 们 当中 的 茶 些 人 来 说 ， 现 在 说 这 些 没 什么 意义 。 为 什么 ? 很 简 
单 ， 你 还 没有 走 到 反思 这 一 步 。 记 下 这 一 页 吧 。 你 的 那 一 天 终 会 到 来 。 
而 且 就 像 我 说 过 很 多 次 的 那样 ， 当 你 得 到 你 想 要 的 东西 时 ， 你 最 好 做 足 
准备 。 


今天 我 弄 清楚 了 一 一 非常 清楚 ， 知 道 我 要 做 成 销售 该 做 些 什么 ( 反 


思 ) ， 还 解释 了 你 该 做 些 什么 才能 提高 销售 业绩 ， 直 到 你 能 开始 反思 自 
已， 沐浴 在 阳光 中 ， 币 健在 海洋 里 ， 任 由 海浪 冲击 着 海岸 。 


挑 个 时 间 ， 挑 个 地 点 ， 出 发 吧 。 


Jai 


我 在 海滨 游览 期 间 ， 写 下 了 《销售 圣经 2》 的 大 部 分 内 容 。 写 作 过 
程 中 我 感受 着 太平 洋 赋予 我 的 灵感 ， 让 文字 饱满 充实 。 相 信 本 书 将 帮助 
数 十 万 名 《也许 更 多 ) 销售 员 呐 定 扎 实 的 销售 基础 ， 更 好 地 理解 销售 ， 
以 更 成 功 的 方式 完成 他 们 的 销售 过 程 ， 并 且 与 更 多 的 人 做 成 更 多 的 销 
售 ， 从 现在 开始 ! 


附录 
杰 弗 里 . 吉 特 默 首席 执行 销售 员 


(FS. ASHE (ALANS) HE CAGE) (The Sales 
Bible) 、《 销 售 小 红 书 》 (Little Red Book of Selling) 、《 人 脉 关 系 小 
黑 书 》 (Little Black Book of Connections) 和 《“ 好 ! ”心态 小 金 书 》 的 作 
者 。 杰 弗 里 所 闭 的 所 有 书 都 末 登 亚 马 进 网 站 畅销 榜 排名 第 一 的 位 置 ， 其 
中 包括 《客户 满意 一 钱 不 值 ， 客 户 忠诚 至 尊 无 价 》、《 销 售 解 答 小 红 
4) (Little Red Book of Sales Answers) 、《 畅 通 无 阻 小 绿 书 》、《 轻 
松 赚 钱 小 铂 书 》 (Little Platinum Book of Cha-Ching!) 、《 信 赖 小 青 
书 》、《 社 交 攻 势 》 (Social BOOM!) 和 《领导 力 小 书 》。 杰 弗 里 的 著 
作 销 量 达 百 万 册 ， 读 者 过 布 世界 各 地 。 


每 年 超过 一 百 场 演讲 。 杰 弗 里 为 公众 和 企业 开办 讲习 班 ， 召 开 年 度 
销售 会 议 ， 组 织 现场 和 线 上 塔 训 课程 ， 传 授 销 售 、“ 好 ! ”心态 、 信 赖 、 
客户 号 城 和 个 人 发 展 等 知识 。 杰 弗 里 还 培养 了 “ 言 氏 认证 演讲 家 ?团队 ， 
把 他 的 资讯 传递 给 更 多 受众 。 


大 企业 客户 。 杰 弗 里 的 客户 包括 可 口 可 乐 、 美 国 食品 服务 公司 、 卡 
特 彼 勒 公司 、 宝 马 、 威 瑞 森 电信 、 马 基 高 公司 、 和 希尔顿 集团 、 企 业 租 
车 、AmeriPride 公 司 、NCR 公 司 、IBM 公 司 、 康 卡 斯 特 、 时 代 华 纳 、 利 
SARA al]. fae. BART. BP Re se. SEA 
啤酒 、 奥 马 哈 互惠 理财 与 保险 公司 、AC 尼 尔 森 、 西 北 互助 人 寿 保险 公 
司 、 大 都 会 人 寿 保 险 公 司 、Sports _ Authority 公 司 、 葛 兰 素 史 克 、《 纽 约 
邮 报 》 等 数 百 家 企业 。 


每 周 数 百 万 名 读者 。 杰 弗 里 的 联合 专栏 《销售 动能 》 (Sales 


Moves) 刊登 于 美国 和 欧洲 多 家 行业 期 刊 ， 读 者 群 每 周 超过 400 万 人 。 


互联 网 。 杰 弗 里 的 “ 味 ! ”网 站 Cwww.gitomer.com) 每 周 来 自 读 者 
和 讲习 班 出 席 者 的 点 击 量 达 数 千 。 杰 弗 里 在 互联 网 上 的 广泛 影响 力 和 他 
的 电子 商务 才能 ， 不 仅 在 同 信 间 树立 了 标准 ， 更 是 记得 了 来 自 客 户 的 高 
度 认 同和 交口 赞誉 。 


网 上 销售 培训 。 态 弗 里 提供 多 种 屡 获 殊荣 的 网 上 销售 培训 课程 。 课 
程 内 容 完全 是 “ 杰 弗 里 式 ” 一 一 乐趣 、 务 实 、 真 实 、 即 学 即 用 。 这 些 个 性 
化 模块 已 经 进入 定制 化 电子 学 习 领 域 的 领先 行列 。 


实时 网 络 讲 习 班 。 术 弗 里 与 “销售 王牌 "的 CEO 安 迪 . 霍 纳 (Andy 
Homer) 合作 ， 开 创 了 一 系列 新 锐 的 网 络 讲习 班 ， 数 干 名 商务 人 士 谋 求 
参与 ， 以 磨炼 自己 的 销售 、 品 牌 、 关 系 、 沟 通 、 和 营销 和 成 功 技能 。 每 一 
场 网 络 讲 习 班 都 经 过 精心 制作 ， 集 培训 、 娱 乐 、 励 志 体 验 于 一 体 ， 富 有 
创意 、 视 觉 效 果 和 即 学 即 用 的 技巧 。 


《销售 咖啡 因 》。 杰 弗 里 的 每 周 电子 邮件 杂志 《销售 咖啡 办 》 在 每 
周二 上 午 发 行 ， 订 阅 用 户 超过 25 万 人 。 借 由 《销售 咖啡 因 》， 杰 弗 里 一 
方面 传达 出 有 价值 的 销售 信息 和 战略 ， 男 一 方面 也 适时 为 销售 专业 人 士 
所 面临 的 困境 提供 解答 。 如 需 订阅 或 了 解 更 多 信息 ， 请 访问 


www.salescaffeine.com. 


企业 社交 媒体 。 关 注 杰 弗 里 和 他 的 社交 媒体 页 面 ， 包 括 Facebook、 
Twitter、LinkedIm、YouTube 和 salesblog.com。 他 每 天 都 会 发 布 新 的 想 
法 、 事 件 和 特别 优惠 活动 。 杰 弗 里 的 社交 媒体 拥有 超过 5 万 名 关注 者 ， 
YouTube 频 道 的 播 次 数 超过 100 万 次 ， 如 今 他 的 吸引 力 和 参与 度 已 到 达 
顶峰 。 


线 上 销售 评估 。 “成 功 度 ”(successment) 是 世界 首 套 个 人 定制 销售 
评估 工具 ， 不 仅 能 让 你 在 12 个 关键 领域 测试 自己 的 销售 技能 水 平 ， 还 能 


AGE tt TRO AI ARE TR So RA AT A EE TA 
评估 你 的 销售 能 力 ， 并 指出 你 要 取得 销售 发 展 应 该 补足 的 相关 知识 。 


“销售 王牌 ”。 杰 弗 里 协助 开创 了 第 一 个 客户 关系 管理 (CRM) 
项 目 ， 访 项目 能 切实 帮助 销售 员 做 成 销售 ， 目 前 该 项 目 用 户 达 数 千 人 。 
PIAA NRA Zh, RRMA AA SH. WORK SRS, VE 
册 并 获得 免费 试用 ， 请 访问 www.aceofsales.com。 


演讲 家 名 人 堂 。2008 年 ， 杰 弗 里 经 同行 评选 ， 入 主 美国 国家 演讲 家 
协会 名 人 和 党。 该 “同行 审议 卓越 奖 ”(Counsel of Peers Award for 
Excellence， 简 称 CPAE ) 旨 在 表彰 成 绩 绅 越 、 登 峰 造 极 的 出 色 演 讲 家 。 
获奖 者 由 业内 同行 经 过 严格 而 苛刻 的 投票 流程 评选 出 来 。 每 位 候选 人 必 
须 同时 擅长 如 下 几 个 方面 : 演讲 材料 、 演 讲 风格 、 演 讲 经 验 、 演 讲 姿 
态 、 演 讲 形象 、 职 业 精 神 和 演讲 沟通 。 


读 完 每 条 法 则 之 后 ， 
请 在 一 个 小 时 内 采取 正确 行动 。 
读 到 然后 做 到 ， 方 能 融会 贯通 。 


一 一 杰 弗 里 。 吉 特点 


